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ABSTRAK 
 
Pengaruh Bauran Pemasaran Terhadap Keputusan Penggunaan Produk 
Tabungan Simpedes Pada PT Bank Rakyat Indonesia  
Unit Baraka Kabupaten Enrekang 
 
Titin Erisandi 
Djabir Hamzah 
Indrianty Sudirman 
 
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui dan menganalisis seberapa besar 
pengaruh bauran pemasaran (7P) terhadap keputusan nasabah dalam memilih 
tabungan Simpedes pada PT. Bank Rakyat Indonesia Unit Baraka Kabupaten 
Enrekang dan untuk mengetahui variabel yang paling dominan berpengaruh 
dalam memilih produk tabungan Simpedes pada Bank Rakyat Indonesia Unit 
Baraka Kabupaten Enrekang. Data penelitian ini diperoleh dari hasil penyebaran 
kuisioner.Temuan dari hasil penelitian ini adalah hasil persamaan regresi 
mengenai pengaruh bauran pemasaran terhadap keputusan nasabah dalam 
memilih tabungan Simpedes pada Bank Rakyat Indonesia Unit Baraka 
Kabupaten Enrekang, maka di peroleh hasil koefisien regresi untuk variable 
produk, suku bung, lokasi, dan orang (karyawan), berpengaruh secara signifikan 
terhadap keputusan nasabah dalam memilih tabungan Simpedes sedangkan 
untuk promosi, saranafisik dan proses (prosedur pelayanan) berpengaruh tidak 
signifikan terhadap keputusan nasabah dalam memilih tabungan Simpedes. Hal 
ini dapat dibuktikan dengan nilai koefisien regresi dan nilai beta yang lebih besar 
jika dibandingkan dengan variabel lainnya. 
 
 
Kata kunci :  Produk, harga (suku bunga), promosi, lokasi, orang (karyawan),           
sarana fisik, proses (prosedur pelayanan), keputusan nasabah 
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ABSTRAK 
 
Influence of Marketing Mix Decision On Choosing Simpedes Savings 
Product In PT.Bank Rakyat Indonesia Unit Baraka Enrekang 
 
 
Titin Erisandi 
Djabir Hamzah 
Indrianty Sudirman 
 
 
This study aims to identify and analyze how much influence the marketing mix 
(7P) to the customer's decision to choose Simpedes savings on PT. Bank Rakyat 
Indonesia Unit Baraka Enrekang and to determine which variables are the most 
dominant influence in choosing a savings product Simpedes at Bank Rakyat 
Indonesia Unit Enrekang Baraka. This research data obtained from the 
questionnaire. Findings from this study is that the results of the regression 
equation on the effect of the marketing mix of the customer's decision in choosing 
a savings Simpedes at Bank Rakyat Indonesia Unit Baraka Enrekang, the 
obtained results of the regression coefficients for the variables of product, price 
(rate bung), location (marketing channels) and people (employees), significantly 
influence customers' decisions in choosing a savings Simpedes while for 
promotion, physical facilities and process (the service procedure) not significant 
effect on the customer's decision in choosing Simpedes savings. This can be 
evidenced by the regression coefficient and the beta value greater when 
compared to other variables. 
 
 
Keywords: product, price (interest rate), sale, location, people (employees), the 
infrastructure, the process (the service procedure),  customer's decision 
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BAB I 
PENDAHULUAN 
1.1. Latar Belakang 
Salah satu sektor yang memberikan kontribusi yang cukup besar dalam 
pembangunan di suatu Negara adalah dunia perbankan. Perbankan adalah segala 
sesuatu yang berkaitan dengan kegiatan usaha, serta cara  dan proses dalam 
melaksanakan kegiatan usahanya. Bank adalah lembaga keuangan yang 
kegiatannya menghimpun dan menyalurkan dana kepada masyarakat yang memiliki 
fungsi memperlancar lalu lintas pembayaran, dengan kata lain bank adalah suatu 
lembaga keuangan yang usaha pokoknya memberikan kredit serta jasa dalam lalul 
lintas pembayaran dan pembayaran uang. 
Sektor perbankan nasional sekarang ini dihadapkan pada situasi persaingan 
antar bank. Hal tersebut disebabkan karena semakin meningkatnya jumlah bank 
dengan berbagai macam produk dan jasa perbankan yang ditawarkannya untuk 
menarik jumlah nasabah. Dalam situasi seperti ini kalangan perbankan dituntut 
untuk bertindak secara lebih professional agar mampu bertahan, dan bila mungkin 
meningkatnya posisi di antara deretan bank yang semakin bertambah banyak. Salah 
satu cara yang digunakan oleh bank untuk mengantisipasi masalah tersebut adalah 
dengan melakukan berbagai macam strategi. Bank BRI Unit Baraka Kabupaten 
Enrekang adalah perusahaan yang bergerak di bidang perbankan dalam 
menjalankan aktivitas perusahaan jasa perbankan, maka perlunya strategi 
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pemasaran melaui marketing mix, dimana strategi pemasaran digunakan untuk 
meningkatkan jumlah nasabah dan  
 
Adanya tingkat bunga yang kompetitif, adanya inovasi produk, pembukaan cabang-
cabang di daerah sehingga mudah terjangkau serta promosi berbagai hadiah undian 
bagi setiap nasabah. Perlahan-lahan masyarakat mulai berhati-hati memilih 
perbankan yang terbaik sehinggah persaingan antara bank semakin ketat sebagai 
wujud dari hukum pasar. 
PT Bank Rakyat Indonesia, telah lama berdiri sejak tahun 1895 dan 
memiliki lebih dari 20.000 cabang-cabang dan unit-unit yang tersebar di seluruh 
Indonesia, maka untuk ekspansi PT Bank Rakyat Indonesia telah lama 
melakukannya dengan merambah di desa dan di kota. Kantor Bank Rakyat 
Indonesia terdiri dari kantor cabang dan unit salah satunya adalah PT Bank Rakyat 
Indonesia Unit Baraka-Enrekang. 
Dalam kegiatan operasionalnya PT Bank Rakyat Indonesia, Kantor Unit 
Baraka Kabupaten Enrekang dalam meningkatkan jumlah Dana Pihak Ketiga (DPK) 
terutama tabungan Simpedes. Tabungan Simpedes adalah tabungan Simpanan 
Pedesaan, dimana tabungan Simpedes merupakan produk tabungan pertama yang 
dikeluarkan oleh Bank BRI. Tabungan Simpedes memiliki sistem jaringan on line, 
yang mana tabungan Simpedes bisa bertransaksi di seluruh Bank BRI yang ada di 
seluruh Indonesia. Tabungan Simpedes memiliki kartu ATM (Ajungan Tunai Mandiri) 
yang dapat diproses di seluruh ATM  Bank BRI dan di semua ATM bank lain, dan 
tabungan Simpedes memiliki layanan E-Banking yang dapat mempermudah untuk 
melakukan transaksi perbankan hanya dengan menggunakan fasilitas handphone 
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(HP) dan internet. Sehinggah tabungan Simpedes sangat membantu dalam 
memperoses transaksi perbankan. Disamping itu dilingkungan perbankan di 
Indonesia sendiri terdapat beberapa produk yang disediakan oleh bank seperti 
Simpanan Giro (demand-deposit), Simpanan Deposit (time-deposit),Tabungan 
(saving), Kredit, Wesel, Mata uang 
asing (valuta Asing). Dalam kaitannya dengan uraian di atas, maka berikut ini akan 
disajikan perkembangan jumlah nasabah Tabungan Simpanan Bank BRI Unit 
Baraka Kabupaten Enrekang lima tahun terakhir yang dapat dilihat pada tabel di 
bawah ini : 
Tabel 1.1 
Jenis Tabungan Simpanan dan Perkembangan Jumlah Nasabah Tabungan 
Simpedes  Bank BRI Unit Baraka Enrekang Tahun 2011-2015. 
 
No Jenis 
Tabungan 
Jumlah Nasabah (Orang) 
2011 2012 2013 2014 2015 
1. Simpedes 8.755 8.439 8.184 8.963 10.241 
2. Britama 119 224 306 407 481 
3. Giro 2 2 3 3 4 
4. Deposit 22 25 32 33 37 
5. TabunganKu - - 6 19 20 
Sumber : Bank BRI Unit Baraka-Enrekang, 2016 
 
Dalam kaitannya dengan uraian tersebut di atas, dari produk Tabungan 
Simpedes maka dapat dikatakan bahwa pada tahun 2011-2012 jumlah nasabah 
mengalami peningkatan kemudian pada tahun 2013 mengalami penurunan, 
selanjutnya pada tahun 2014-2015 produk tabungan Simpedes mengalami 
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peningkatan jumlah nasabah. Dengan adanya kenaikan dalam jumlah nasabah, 
maka perlu adanya analisis bauran pemasaran (marketing mix) yang berpengaruh 
terhadap kepuasan nasabah yang di lakukan oleh perusahaan perbankan tersebut. 
Pemenuhan kebutuhan dan keinginan konsumen membutuhkan konsep pemasaran 
yang disebut dengan bauran pemasaran (marketing mix). Menurut Kotler 
(2005:190), bauran pemasaran atau marketing mix merupakan kombinasi dari 
Empat variabel yang meliputi produk (product), harga (price), tempat (place), dan 
promosi (promotion), dan biasa disingkat 4P. Namun karena pemasaran bukan ilmu 
pasti, kini marketing mix telah berkembang sesuai dengan kondisi pasar menjadi 7P 
(lupiyoadi:2001) dimana 3P selanjutnya yaitu proses (process), orang (people), dan 
bukti fisik (physical evidence). Jadi marketing mix terdiri dari himpunan variabel yang 
dapat dikendalikan dan digunakan oleh perusahaan untuk mempengaruhi tanggapan 
konsumen dalam pasar sasarannya. Variabel atau kegiatan tersebut perlu di 
kombinasikan oleh perusahaan seefektif mungkin dalam melakukan tugas atau 
kegiatan pemasarannya. Dengan demikian, perusahaan tidak hanya sekedar 
memiliki kombinasi kegiatan yang terbaik saja, akan tetapi dapat mengkoordinasikan 
berbagai variabel marketing mix tersebut untuk melaksanakan program pemasaran 
secara efektif. Lain halnya menurut Gitosudarmo (2008:182) mendefinisikan bahwa : 
Bauran pemasaran (marketing mix) sebagai alat pengusaha untuk 
mempengaruhi nasabahnya dapat menjadi kenal kemudian menyenangi dan 
kemudian melakukan transaksi pembelian serta akhirnya nasabah itu 
menjadi puas. 
Hal ini yang terjadi pula pada lembaga keuangan perbankan yang cukup 
berkembang yakni PT. Bank Rakyat Indonesia Unit Baraka Kabupaten Enrekang 
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yang menjadi objek penelitian penulis. Dalam upaya mengantisipasi perubahan-
perubahan yang terjadi baik secara internal maupun eksternal, pihan bank senan 
tiasa melakukan berbagai langkah yang tepat dalam menjalankan  operasinya, agar 
nantinya dapat terjadi peningkatan total asset dan peningkatan pangsa pasar. Upaya 
tersebut antara lain dengan peningkatan nilai manfaat produk yang ditawarkan 
secara berkelanjutan, meningkatkan kualitas sumber daya yang dimilikinya serta 
menerapkan strategi pemasaran yang tepat, efektif dan efisien, yang dimaksudkan 
agar PT. Bank Rakyat Indonesia Unit Baraka Kabupaten Enrekang memiliki daya 
saing yang kuat dalam pasar. Selain itu sebagai lembaga yang dipercaya oleh 
masyarakat untuk menempatkan dananya, maka pelayanan yang diberikan kepada 
nasabah atau masyarakat itu penting, karena tanpa nasabah, maka bank tidak akan 
memiliki aktivitas apapun. 
Salah satu faktor yang berpengaruh dalam menunjang tercapainya tujuan 
dan sasaran  yang  ditetapkan  oleh  manajemen PT. Bank Rakyat Indonesia Unit 
Barak Kabupaten Enrekang adalah melalui analisis pemasaran jasa perbankan yang 
berkaitan dengan penentuan bagaimana manajemen PT. Bank Rakyat Indonesia 
Unit Baraka Kabupaten Enrekang dalam memperkenalkan produk-produk jasa 
perbankan  yang ditawarkan oleh perusahaan dengan tujuan dapat meningkatkan 
jumlah  nasabah. Pemasaran jasa perbankan merupakan kombinasi variabel atau  
kegiatan yang merupakan inti dari sistem pemasaran yang dapat dikendalikan dan 
digunakan oleh manajemen Bank untuk mempengaruhi reaksi para konsumen, oleh 
karena itulah perlu adanya bauran pemasaran yang meliputi  produk, tingkat suku 
bunga (harga), promosi, lokasi, karyawan, proses dan  layanan yang dapat dijadikan 
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sebagai pedoman bagi pimpinan perusahaan untuk mencapai tujuan perusahaan 
dalam bidang pemasaran. 
Bagi Bank BRI Unit Baraka Kabupeten Enrekang, komitmen untuk 
memberikan pelayanan yang memuaskan terhadap nasabah merupakan hal yang 
penting. Hal ini disebabkan karena makin ketatnya persaingan antara lain pada 
aspek produk dan jasa bank yang relativ sama, interest margin yang makin rendah, 
dan besarnya investasi dalam jaringan teknologi. Untuk mendukung upaya tersebut 
maka strategi dan kebijakan diarahkan dengan mengembangkan dan menciptakan 
produk baru beserta jasa pendukung, mengembangkan infrastruktur dan jaringan 
teknologi sistem informasi yang memungkinkan dalam transaksi nasabah. 
Faktor bauran pemasaran memiliki peran besar dalam berbagai bidang 
usaha dalam dunia bisnis terutama di era globalisasi saat ini. Bisnis perbankan yang 
menjadi salah satu sektor usaha tentu jelas memiliki bauran pemasaran disebabkan 
perbankan juga memiliki produk yang dipasarkan dan konsumen sebagai penabung 
bank, dikeluarkannya produk dengan harga yang sesuai dengan nilai produk 
tersebut. Sebagai sebuah Unit, PT Bank Rakyat Indonesia Kantor Unit Baraka 
menggunakan strategi bauran pemasaran untuk menarik minat nasabah untuk 
menabung di bank dilakukan berbagai upaya. 
Produk yang dibeli oleh bank sangat banyak jumlahnya, karena bank dapat 
menciptakan berbagai jenis produk sesuai dengan keinginan nasabah produk yang 
dibeli bank antara lain, Simpana Giro, Deposit Berjangka, Sertifikat Deposit 
Tabungan (tabungan nasional, tabungan khusus dan lain-lain), Wesel, Sutar Tagih, 
dan, Setoran ongkos naik haji, Perdagangan valas/ mata uang asing. Menurut Kotler 
(2000:43), bank juga menjual beberapa produk yang bersifat jasa/servis. Produk 
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yang bersifat jasa/servis adalah sebagai berikut, kiriman uang/transfer dalam dan 
luar negeri, Inkaso/ penagihan pitang/collection, loket penyimpanan barang 
berharga (Saf Deposit box) dan Atm (Automated Teller Machine ). 
Keunggulan tabungan Simpedes Bank BRI adalah : 
1. Jaringan yang tersebar luas diseluruh Indonesia dan terhubung secara On Line. 
2. Peluang besar untuk memenagkan hadiah, total milyaran rupiah 
3. Dilengkapi dengan BRIcard ( kartu BRI ) yang berfungsi sebagai kartu ATM dan 
kartu debit dengan fitur transaksi yang lengkap. 
4. Pembukaan Rekening Tabungan Simpedes BRI yang mudah dan praktis, 
diseluruh unit kerja BRI. 
5. Jumlah dan frekuensi setor dan ambil tidak dibatasi sepanjang memenuhi 
ketentuan yang berlaku. 
Penetapan tingkat suku bunga yang ditetapkan bank akan berdampak 
terhadap perilaku nasabah bank. Dengan tingkat suku bunga simpanan yang tinggi 
maka akan mendorong nasabah untuk menyimpan dananya di bank dengan 
harapan tingkat pengembalian yang akan diperoleh juga semakin besar tetapi 
sebaliknya ketika tingkat suku bunga rendah maka minat nasabah untuk menabung 
juga menjadi berkurang. Bagi bank, semakin tinggi minat menabung nasabah berarti 
kepercayaan nasabah terhadap tinggi dan semakin tinggi kepercayaan nasabah 
pada bank maka semakin besar dana masyarakat yang bisa dihimpun sehingga 
akan dapat meningkatkan kemampuan bank untuk membiayai operasionalnya yang 
sebagian besar berupa pemberian kredit pada masyarakat. 
Untuk penentuan lokasi Kantor Cabang atau Unit, penentuan lokasi kantor 
beserta sarana dan prasarana pendukung menjadi sangat penting, hal ini 
8 
 
disebabkan agar nasabah mudah menjangkau setiap lokasi bank yang ada. 
Demikian pula sarana dan prasarana yang harus memberikan rasa yang aman 
kepada seluruh nasabahnya. Pada lokasi Bank BRI Unit Baraka, strategi yang 
dilakukan untuk mempermudah melakukan transaksi menabung yaitu dengan 
memperhatikan, lokasi kantor yang strategis karena terletak di jalan utama, gedung 
dan ruang nasabah disetiap Cabang/Unit dibuat sangat nyaman dengan berbagai 
sarana pendukung, dan dengan adanya kantor BRI Unit Baraka dekat pasar maka 
akan mempermudah dalam proses transaksi. Kegiatan promosi yang dilakukan bank 
menjadi sarana untuk memperkenalkan produk yang dimiliki bank kepada nasabah 
sehingga nasabah mengenal lebih jauh produk-produk yang ditawarkan bank. Cara 
promosi yang dilakukan Bank BRI Unit Baraka seperti bank melakukan promosi 
dengan pendekatan secara individu (personal), promosi penjualan yang dilakukan 
dengan pemberian hadiah yang menarik, dan yang terakhir melakukan undian 
berhadiah dalam  dua tahun sekali 
Untuk mencapai kualitas yang terbaik, maka pegawai harus dilatih untuk 
menyadari pentingnya pekerjaan mereka yaitu memberikan kepuasan kepada 
konsumen dalam memenuhi kebutuhannya. Hal yang perlu diperhatikan pada 
karyawan pada bank BRI Unit Baraka yaitu, karyawan Bank BRI berpenampilan dan 
cara berpakaian menarik, karyawan bersikap ramah, sopan dalam melayani 
nasabah serta karyawan bank BRI menunjukkan perhatian dan peduli dengan 
keluhan nasabah. 
Pada Bank BRI Unit Baraka, elemen dari fasilitas fisik yang dinilai oleh 
customer termasuk didalamnya atribut exterior seperti tempat parkir yang luas dan 
aman, taman dan penunjuk arah, dan atribut interior seperti dekorasi dan peralatan 
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yang tertata rapih. Kegiatan yang menunjukkan bagaimana pelayanan diberikan 
kepada konsumen selama melakukan pembelian produk atau jasa. Pada Bank BRI 
Unit Baraka, dalam melayani nasabah perlu memperhatikan berbagai hal seperti dari 
kecepatan dan ketepatan pelayanan kepada nasabah, karyawan melayani nasabah 
dan ketepatan pelayanan kepada nasabah, karyawan melayani nasabah dengan 
baik, dan proses dan syarat yang mudah dala bertransakasi. 
Berdasarkan hasil pantauan yang  penulis peroleh selama melakukan 
penelitian menunjukkan bahwa dalam perkembangannya, Bank Rakyat Indonesia 
Unit Baraka-Enrekang dalam menjaring nasabahnya melalui jasa  bank yang 
ditawarkan kepada nasabah. Sehubungan dengan hal tersebut, penulis berniat 
untuk mengkaji, meneliti serta membahas tentang seberapa besar penerapan 
pemasaran jasa perbankan yang meliputi produk, tingkat suku bunga (harga), 
promosi, lokasi,  karyawan,  proses dan  layanan yang dilakukan oleh  pihak Bank 
Rakyat Indonesia Unit Baraka Kabupaten Enrekang dalam meningkatan jumlah 
nasabah. 
Dari uraian diatas maka penulis tertarik untuk melakukan penelitian dengan 
judul : “Pengaruh bauran pemasaran terhadap keputusan nasabah dalam 
memilih produk tabungan Simpedes pada PT. Bank Rakyat Indonesia Unit 
Baraka Kecamatan Baraka Kabupaten Enrekang”. 
 
1.2.  Rumusan Masalah 
Berdasarkan latar belakang di atas, penulis ingin mengidentifikasikan 
masalah tersebut dalam bentuk pertanyaan penelitian (research question) yaitu : 
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1. Apakah bauran pemasaran yang terdiri dari produk, harga, promosi, lokasi, 
karyawan, sarana fisik dan proses layanan berpengaruh positif dan signifikan 
terhadap keputusan nasabah dalam memilih produk tabungan Simpedes pada 
PT. Bank Rakyat Indonesia Unit Baraka Kabupaten Enrekang ? 
2. Variabel manakah yang paling dominan berpengaruh terhadap keputusan 
nasabah dalam memilih produk tabungan Simpedes pada  PT. Bank Rakyat 
Indonesia Unit Baraka Kabupaten Enrekang ? 
 
1.3.  Tujuan Penelitian 
Tujuan penelitian yang dikemukakan adalah : 
1. Untuk mengetahui dan menganalisis seberapa besar pengaruh bauran 
pemasaran terhadap keputusan nasabah dalam memilih produk tabungan 
Simpedes pada PT. Bank Rakyat Indonesia Unit Baraka Kabupaten Enrekang. 
2. Untuk mengetahui variabel yang paling dominan berpengaruh dalam memilih 
produk tabungan Simpedes pada PT. Bank Rakyat Indonesia Unit Baraka 
Kabupaten Enrekang. 
 
1.4.   Manfaat Penelitian 
  Adapun manfaat dalam penelitian ini adalah : 
1. Memberikan informasi kepada manajemen perusahaan perbankan untuk 
dijadikan sebagai bahan pertimbangan dalam menerapkan strategi  pemasaran 
pada PT. Bank Rakyat Indonesia Unit Baraka Kabupaten Enrekang. 
2. Sebagai bahan informasi kepada nasabah khususnya mengenai produk tabungan 
Simpedes. 
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3. Sebagai bahan informasi dan bahan pustaka bagi pihak yang ingin melakukan 
penelitian dengan objek yang sama dimasa yang akan datang. 
 
1.5.  Sistematika Penulisan 
Susunan penulisan dalam penelitian ini terdiri dari tiga bab, secara rinci 
pembahasannya sebagai berikut : 
BAB I     : Pendahuluan yang berisikan latar belakang masalah, rumusan 
masalah,   tujuan   dan manfaat penelitian, serta sistematika 
penulisan. 
BAB II           : Tinjauan pustaka yang terdiri dari tinjauan teori dan konsep yang 
terkait dengan penelitian, penelitian tedahulu, kerangka pikir, dan 
hipotesis. 
BAB III     : Metode penelitian yang meliputi, daerah dan waktu penelitian, 
populasi dan sampel, jenis dan sumber data, metode pengumpul 
data, defenisi variabel oprasional, pengukuran variabel, uji validitas 
dan realibilitas, dan metode analisis data. 
BAB IV : Hasil penelitian dan pembahasan yang berisikan sejarah singkat 
perusahaan, hasil penelitian dan pembahasan. 
BAB V      : Merupakan penutup berisikan kesimpulan dan saran sebagai 
masukan bagi pihak perusahaan. 
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BAB II 
TINJAUAN PUSTAKA 
2.1.  Tinjauan Teori dan Konsep  
2.1.1.  Pengertian Pemasaran 
Kegiatan pemasaran selalu ada dalam setiap usaha, baik usaha yang 
berorientasi profit maupun usaha-usaha sosial. Pentingnya pemasaran dilakukan 
dalam rangka memenuhi kebutuhan dan keinginan masyarakat akan suatu produk  
atau  jasa. Pemasaran menjadi semakin penting dengan semakin meningkatnya 
pengetahuan masyarakat. Kemudian juga dalam rangka menghadapi para pesaing 
yang dari waktu ke waktu semakin meningkat. Dalam melakukan kegiatan 
pemasaran suatu perusahaan tentu memiliki beberapa tujuan yang hendak dicapai, 
baik tujuan jangka pendek maupun tujuan jangka panjang. Ada beberapa tujuan 
suatu perusahaan melakukan kegiatan pemasaran antara lain : 
1. Memenuhi kebutuhan akan suatu produk maupun jasa 
2. Memenuhi keinginan para pelanggan akan suatu produk atau jasa 
3. Meningkatkan penjualan dan laba 
4. Ingin menguasai pasar dan menghadapi pesaing. 
Bagi dunia perbankan yang merupakan  badan usaha yang berorientasi 
profit, kegiatan pemasaran sudah merupakan suatu kebutuhan utama. Tanpa 
kegiatan pemasaran jangan diharapkan kebutuhan dan keinginan pelanggannya 
akan terpenuhi. Oleh karena itu bagi dunia perbankan perlu mengemas kegiatan 
pemasarannya secara terpadu dan terus menerus melakukan riset pasar. 
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Pemasaran harus dikelola secara profesional, sehingga kebutuhan dan pelanggan 
akan segera terpenuhi. Defenisi pemasaran bank menurun Kotler dan Amstrong 
(2002:11) yaitu : 
Pemasaran adalah segala aktivitas atau manfaat yang dapat ditawarkan oleh 
suatu kelompok atau organisasi kepada yang lainnya, yang pada dasarnya tidak 
nyata dan tidak berakibat pada kepemilikan apapun. 
Adapun menurut Murti ( 2002:10) mengemukakan bahwa : 
Pemasaran bank merupakan proses sosial dan manajerial bagi individu 
maupun kelompok untuk mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan 
melaui penciptaan, penawaran dan pertukaran segala sesuatu yang bernilai dengan 
individu dan kelompok lain. 
Pengertian pemasaran bank menurut Kasmir (2008 :175) yaitu : 
Pemasaran bank adalah suatu proses perencanaan, pelaksanaan dan 
pengendalian dari kegiatan menghimpun dana, menyalurkan dan jasa-jasa 
keuangan lainnya dalam rangka memenuhi kebutuhan, keinginan dan kepuasan 
nasabah.  
Dari pengertian tersebut dapat diuraikan bahwa manajemen pemasaran 
bank merupakan usaha untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan para  
nasabahnya terhadap produk dan jasa perbankan melalui perencanaan, 
pelaksanaan dan pengendalian secara terus menerus, sehingga dapat memenuhi 
kebutuhan dan keinginan nasabah serta juga akan memberikan kepuasan kepada 
para nasabahnya. 
Sedangkan Sumarni  (2002:6)  mengemukakan bahwa  : ”Pemasaran bank 
adalah suatu proses sosial dan manajerial antara individu atau kelompok dengan  
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individu atau kelompok lain agar mereka memperoleh apa yang dibutuhkan dan 
diinginkan melalui penciptaan, penawaran dan pertukaran segala sesuatu yang 
bernilai.” 
Dalam kegiatan pemasaran terdapat beberapa konsep yang mana masing-
masing konsep memiliki tujuan yang berbeda. Konsep ini timbul dari satu periode ke 
periode lainnya akibat perkembangan pengetahuan baik produsen maupun 
konsumen, dikaitkan dengan jenis usaha dan tujuan perusahaan yang 
bersangkutan.  
Ada 4 konsep dalam pemasaran di mana masing-masing konsep saling 
bersaing satu sama lainnya. Konsep-konsep yang dimaksud adalah : 
1. Konsep produksi, yaitu merupakan konsep yang menekankan kepada volume 
produksi yang seluas-luasnya (distribusi) dengan harga serendah mungkin. 
2. Konsep produk, merupakan konsep yang menekankan kepada kualitas, 
penampilan dan ciri-ciri yang terbaik. 
3. Konsep penjualan, dalam konsep ini kegiatan pemasaran ditekankan lebih agresif 
melalui usaha-usaha promosi yang gencar. 
4. Konsep pemasaran, merupakan konsep yang bersifat kemasyarakatan, konsep  
ini menekankan kepada  penentuan kebutuhan, keinginan  dan minat pasar serta 
memberikan kepuasan sehingga memberikan kesejahteraan konsumen dan 
masyarakat. 
Bagi dunia perbankan konsep yang paling tepat untuk diaplikasikan adalah 
konsep pemasaran yang bersifat kemasyarakatan atau paling tidak menggunakan 
konsep pemasaran. Dalam konsep pemasaran tersebut  tertuang bahwa pelanggan 
adalah segalanya. Kebutuhan, keinginan dan kepuasan pelanggan benar-benar 
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harus diperhatikan. Tujuannya adalah agar pelanggan tetap setia menggunakan 
produk-produk atau jasa-jasa yang dihasilkan oleh bank. 
Menurut Wahjono (2010:2) mengemukakan pengertian pemasaran sebagai 
berikut : ”Pemasaran bank adalah proses perencanaan dan pelaksanaan dari 
perwujudan, pemberian harga, promosi dan distribusi dari barang-barang, jasa dan 
gagasan untuk menciptakan pertukaran dengan kelompok sasaran yang memenuhi 
tujuan pelanggan dan organisasi ”. 
 
2.1.2.  Pengertian Bank 
Di negara maju kata bank sudah bukan merupakan kata yang asing. Bank 
sudah merupakan mitra dalam rangka memenuhi semua kebutuhan keuangan. 
Bank dijadikan tempat untuk melakukan berbagai transaksi yang berhubungan 
dengan keuangan seperti tempat mengamankan uang, melakukan pembayaran atau 
melakukan penagihan. 
Menyebut kata bank setiap orang selalu mengaitkannya dengan uang, 
sehingga selalu saja ada anggapan bahwa yang berhubungan dengan bank selalu 
ada kaitannya dengan uang. Hal ini tidak salah, karena bank memang merupakan 
lembaga keuangan atau perusahaan yang bergerak di bidang keuangan. Sebagai 
lembaga keuangan bank menyediakan  berbagai  jasa keuangan. 
Dalam perkembangan selanjutnya kegiatan operasional perbankan 
bertambah lagi menjadi tempat penitipan uang atau yang disebut sekarang  ini 
kegiatan simpanan. Kemudian kegiatan perbankan berkembang dengan kegiatan 
peminjaman uang yaitu dengan cara uang yang  semula disimpan oleh masyarakat, 
oleh perbankan dipinjamkan kembali ke masyarakat yang membutuhkannya. Bank 
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sudah merupakan mitra dalam rangka memenuhi semua kebutuhan keuangan 
mereka. Bank dijadikan sebagai tempat untuk melakukan berbagai transaksi yang 
berhubungan dengan keuangan seperti  : tempat mengamankan uang, melakukan 
investasi, pengiriman uang, melakukan pembayaran atau melakukan penagihan. 
Para nasabah pada masa sekarang  ini lebih memilih bank yang dapat berperan 
sebagai mitra usaha dan juga sebagai penasehat atau konsultan bagi nasabah 
didalam pengambilan keputusan bisnis. Dalam hal ini pola perilaku dan pemikiran 
manajemen bank perlu diubah, dari sikap yang dahulu cukup dengan “menunggu”  
nasabah  menjadi  sikap  agresif,  mampu menjabarkan  situasi  yang sedang 
dihadapi dan mampu melihat ke depan, sehingga para nasabah akan merasa 
bahwa, bank merupakan penasehatnya  yang terpercaya. Hal itu harus didukung 
dengan peningkatan  kualitas pelayanan terhadap nasabah dan kegiatan ini 
haruslah merupakan tugas harian semua tingkatan manajer dan staf bank. 
Bank didefinisikan  dari  berbagai  sudut  pandang. Secara sederhana 
Kasmir (2012:3) mendefinisikan bahwa: ” Bank adalah lembaga keuangan yang 
kegiatan utamanya adalah menghimpun dana dari masyarakat dan menyalurkannya 
kembali dana tersebut ke masyarakat serta memberikan jasa bank lainnya.” 
Sedangkan pengertian lembaga keuangan adalah setiap perusahaan yang 
bergerak dalam bidang keuangan di mana kegiatannya apakah hanya menghimpun 
dana atau hanya menyalurkan dana atau kedua-duanya. 
Lain halnya menurut Hasibuan (2008:1) bank adalah ”badan usaha yang  
menghimpun dana dari masyarakat dalam bentuk simpanan dan menyalurkannya 
kepada masyarakat dalam bentuk kredit atau bentuk-bentuk lainnya dalam rangka 
meningkatkan taraf hidup rakyat banyak”. 
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Dengan demikian tidaklah ringan tugas-tugas yang harus dijalankan oleh 
bank dalam melayani nasabah dan oleh karenanya  harus  pula  didukung  oleh 
pengelolaan yang terpadu dari masing-masing bagian. 
Menurut Ferry N. Idroes  (2008:15)  Pengertian bank menurut  Pasal 1 
Undang-Undang Perbankan Nomor 7 tahun 1992 tentang perbankan sebagaimana 
telah diubah dengan Undang-Undang Nomor 10 tahun 1998 adalah ”Badan  usaha  
yang menghimpun  dana dari  masyarakat  dalam  bentuk simpanan dan 
menyalurkannya kepada masyarakat dalam bentuk kredit dan atau bentuk-bentuk 
lainnya dalam rangka meningkatkan taraf hidup rakyat banyak”. 
Lain halnya menurut Ismail (2011:1), bank juga merupakan salah satu 
lembaga yang mempunyai peran sangat penting dalam mendorong pertumbuhan 
perekonomian suatu negara, bahkan pertumbuhan bank disuatu negara dipakai 
sebagai ukuran pertumbuhan perekonomian negara tersebut. 
Sedangkan menurut Darmawi (2012 : 1) bahwa : ”Bank adalah salah satu 
badan finansial yang menghimpun  dana  dari  masyarakat  dalam  bentuk  kredit 
atau  bentuk-bentuk  lainnya  dalam  rangka  meningkatkan  taraf  hidup masyarakat 
banyak”. 
Jadi pengertian di atas mengandung pengertian bahwa, bank adalah suatu  
badan usaha berniagakan uang. Oleh sebab itu tujuan utama  dari suatu bank  
dapat  disebutkan  yaitu  untuk  meningkatkan  dan  mempertahankan keuntungan 
yang diperolehnya. Keuntungan yang dimaksud di sini adalah yang selaras dengan 
operasi bisnis bank dan sesuai dengan perundang-undangan serta kebijakan yang 
berlaku pada suatu negara. 
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Kemudian definisi yang sama dikemukakan oleh Verryn  Stuartt  dalam 
Suyatno dkk. (2007:1) bahwa : ”Bank adalah suatu badan yang bertujuan untuk 
memuaskan  kebutuhan kredit, baik dengan alat-alat pembayarannya sendiri atau 
dengan uang  yang  diperolehnya  dari  orang  lain,  maupun  dengan  jalan 
mengedarkan alat-alat penukar berupa uang giral atau jenis uang lainnya”. 
Berdasarkan definisi yang telah dikemukakan di atas, dapat disimpulkan 
bahwa bank adalah lembaga keuangan yang tugas pokoknya adalah menghimpun 
dana dari masyarakat dalam bentuk Giro, Deposito, Tabungan dan menyalurkannya 
kembali dalam bentuk kredit kepada mereka yang membutuhkan, sehingga dapat 
disimpulkan bahwa bank adalah lembaga keuangan yang tugas pokoknya adalah : 
1. Bagaimana menghimpun dana masyarakat, melalui : 
a. Deposito berjangka 
b. Giro 
c. Tabungan 
2.  Bank sebagai pelemparan kredit atau pemberi kredit,  misalnya  uang  yang  
disimpan di bank tidak semuanya sekaligus diminta kembali oleh pemiliknya oleh 
karena  bank  dapat  memanfaatkan  uang  tersebut  dengan  jalan menyalurkan 
kembali  kepada  mereka  yang  membutuhkan  dalam  bentuk kredit. 
 
2.1.3.  Produk Tabungan Bank 
Menurut Undang-Undang R.I No. 10 Tahun 1998 tentang Perubahan 
Undang-Undang R.I No. 7 Tahun 1992 tentang Perbankan: 
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“Tabungan adalah simpanan yang penarikannya hanya dapat dilakukan 
menurut syarat tertentu yang disepakati, tetapi tidak dapat ditarik dengan cek, bilyet 
giro, dan alat lainnya yang dipersamakan dengan itu “. 
Tabungan menurut Crosse dan Hampel (2005:12) adalah, suatu kegiatan 
usaha manusia dan sumber-sumber keuangan untuk melaksanakan fungsi 
pelayanan terhadap kebutuhan masyarakat dan untuk memperoleh keuntungan bagi 
pemilik bank. 
Secara umum tabungan merupakan salah satu kegitan jasa perbankan yang 
diberikan kepada masyarakat yang membutuhkan jasa penyimpanan uang. 
Berdasarkan defenisi diatas maka dapat disimpulkan tabungan adalah pendapatan 
masyarakat uang tidak konsumsi dan disimpan pada bank dan penarikannya hanya 
dapat dikeluarkan menurut syarat-syarat tertentu yang telah ada. 
Produk bank adalah jasa yang ditawarkan kepada nasabah untuk 
mendapatkan perhatian, untuk dimiliki, digunakan atau dikonsumsi untuk memenuhi 
kebutuhan, dan keinginan nasabah. Pengertian kebutuhan nasabah bank adalah 
suatu keadaan yang dirasakan tidak ada dalam diri seseorang. Sebagai contoh 
kebutuhan nasabah bank adalah : 
1. Kebutuhan akan produk atau jasa bank. 
2. Kebutuhan rasa aman berhubungan dengan bank. 
3. Kebutuhan kenyamanan berhubungan dengan bank. 
4. Kebutuhan untuk dihormati dan dihargaioleh seluruh karyawan bank. 
5. Kebutuhan untuk persahabatan dan keakraban. 
6. Kebutuhan untuk diberi perhatian oleh seluruh karyawan bank. 
7. Kebutuhan status. 
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8. Kebutuhan aktualisasi diri. 
Tabungan BRI Simpedes adalah simpanan masyarakat dalam bentuk 
tabungan dengan mata uang rupiah, yang dapat dilayani di kantor cabang BRI/ KCP 
BRI/ BRI Unit/ Teras BRI, yang jumlah penyetoran dan pengambilan tidak dibatasi 
baik frekuensi maupun jumlahnya, sepanjang memenuhi ketentuan yang berlaku. 
Keunggulan tabungan Simpedes Bank BRI adalah : 
1. Jaringan yang tersebar luas diseluruh Indonesia dan terhubung secara On Line. 
2. Peluang besar untuk memenagkan hadiah, total milyaran rupiah 
3. Dilengkapi dengan BRIcard (kartu BRI) yang berfungsi sebagai kartu ATM dan 
kartu debit dengan fitur transaksi yang lengkap. 
4. Pembukaan Rekening Tabungan Simpedes BRI yang mudah dan praktis, 
diseluruh unit kerja BRI. 
5. Jumlah dan frekuensi setor dan ambil tidak dibatasi sepanjang memenuhi 
ketentuan yang berlaku. 
Fasilitas tabungan Simpedes Bank BRI adalah : 
1. Transfer Otomatis Antar Rekening 
a. AFT (Automatic Fund Transfer) 
Fasilitas untuk mentransfer dana dari rekening Simpedes ke rekening 
simpanan di BRI, baik diunit kerja sendiri ataupun di unit kerja lain, setiap 
tanggal tertentu dengan nominal transfer tertentu yang bersifat tetap 
(secara rutin). 
b. Account Sweep 
Fasilitas untuk mentransfer dana dari rekening Simpedes ke rekening 
simpanan di BRI, baik di unit kerja sendiri ataupun di unit kerja lain secara 
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otomatis yang sebelumnya di set up saldo minimal atau saldo maksimalnya. 
Transfer otomatis terjadi apabila batas saldo minimal atau maksimal 
tersebut terlampaui. 
c. AGF (Automatic Grab Fund) 
Fasilitas transfer otomatis untuk menarik (mendebet) dana secara otomatis 
oleh satu rekening dari rekening lainnya, baik di unit kerja sendiri ataupun 
diunit kerja lain. Inisiatif pendebetan berasal dari rekening yang akan 
mendebet, dengan nominal transaksi yang bersifat tetap. Fasilitas ini dapat 
digunakan untuk pembayaran angsuran pinjaman secara otomatis, dimana 
rekening pinjaman akan secara otomatis mendebet rekening Simpedes 
untuk membayar angsuran. 
2. Aksebilitas BRI card (Jaringan BRI Card) 
Aksebilitas BRI card atau jaringan BRI Card yang telah tersebar luas di seluruh 
Indonesia. Adapun undian berhadiah Milyaran Rupiah, persyaratan yang harus 
dilengkapi oleh nasabah untuk membuka account tabungan Simpedes adalah 
setoran awal Rp 250.000,-perorangan : melampirkan foto kopi kartu identitas 
(KTP/ SIM/ Paspor dan KITAS/ KITAP) dan NPWP (bila ada). Non Perorangan: 
Melampirkan foto kopi Akte Pendirian/Anggaran Dasar, ijin usaha, NPWP dan 
dokumen identitas pengurus serta asli Surat Kuasa. 
Sumber:http//linegifts.blogspot.co.id.2015/10/fasilitas-dan-keunggulan-menabung.html. 
 
2.1.4.  Pengertian Bauran Pemasaran 
Bauran  pemasaran  atau marketing  mix adalah  kombinasi  variabel atau 
kegiatan  yang  merupakan  inti  dari  sistem  pemasaran,  variabel  mana  dapat 
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dikendalikan  oleh  perusahaan  untuk  mempengaruhi  reaksi  para  pembeli atau 
konsumen. Jadi marketing mix terdiri dari  himpunan  variabel  yang  dapat 
dikendalikan dan digunakan oleh perusahaan untuk  mempengaruhi  tanggapan 
konsumen  dalam  pasar  sasarannya.  Variabel  atau  kegiatan  tersebut  perlu 
dikombinasikan dan dikoordinasikan oleh perusahaan  seefektif  mungkin  dalam 
melakukan tugas atau kegiatan pemasarannya. Dengan  demikian,  perusahaan 
tidak hanya sekadar memiliki kombinasi kegiatan yang terbaik saja, akan tetapi 
dapat mengkoordinasikan barbagai variabel marketing mix tersebut untuk 
melaksanakan program pemasaran secara efektif. Tjiptono (2005:30) 
mengemukakan  bahwa  “Bauran  pemasaran merupakan seperangkat alat yang 
dapat digunakan pemasaran untuk membentuk karakteristik  jasa  yang  ditawarkan 
kepada  pelanggan”.  Hal  ini  berarti  bahwa pengusaha  dapat  mempengaruhi 
konsumennya  lewat  produk  yang  ditawarkan. Dalam  hal  ini  produk  tersebut 
harus didesain sedemikian rupa sehingga dapat menarik perhatian konsumen. 
Misalnya  pembungkus  yang  menarik  dari  segi warna, mudah di bawah kesana 
kemari atau agar eksklusif. Selanjutnya Subagyo (2010 : 2) bahwa : ”Bauran 
pemasaran atau marketing mix merupakan sekumpulan peralatan  pemasaran  yang  
bekerja bersama  untuk  mempengaruhi  pasar”. Pernyataan  ini  membuat  kita  
dapat memahami bahwa pengusaha dapat mempengaruhi konsumennya lewat 
produk yang ditawarkan. Dalam hal ini produk tersebut harus didesain sedemikian 
rupa sehingga  dapat  menarik  perhatian  konsumen. Misalnya  pembungkus  yang 
menarik dari segi warna, mudah di bawah kesana-kemari atau agar eksklusif. Selain 
itu pengusaha dapat pula mencantumkan harga yang rendah serta pemberian  
discount/potongan  harga,  mencantumkan  harga  obral  serta  harga cuci gudang 
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dan sebagainya. Dengan cara penetapan harga semacam ini akan dapat menarik  
perhatian  serta  mendorong  konsumen untuk segera melakukan transaksi 
pembelian agar tidak terlewatkan kesempatan yang terbatas waktunya bagi 
berlakunya harga obral tersebut. 
Cara  distribusi  yang  memenuhi  kebutuhan  konsumen  juga  dapat 
diterapkan  agar  dapat  menarik  para  konsumen  untuk  membeli  produk  yang 
ditawarkannya. Misalnya saja untuk  barang kebutuhan  sehari-hari distribusinya 
dibuat dekat dengan konsumen  agar  kebutuhan  sehari-harinya  yang  biasanya 
memiliki sifat frekuensi pembelian tinggi dengan jumlah kebutuhan yang  kecil-kecil 
itu dapat segera terpenuhi. Cara lainnya lagi adalah dengan melakukan kegiatan  
promosi  untuk memperkenalkan  produk  kepada  konsumen. Hal ini dapat 
dilakukan dengan beberapa cara yaitu melalui iklan atau promosi  penjualan.  
Promosi  penjualan pada dasarnya agar konsumen lebih mengenal atau tetap 
diingat konsumennya, atau pun bagi yang sudah kenal dapat menjadi  lebih  
menyenangi  produk  itu, bahkan bagi yang sudah agak lupa diharapkan agar dapat 
menjadi ingat kembali akan produk tersebut. 
Langkah pertama dalam penentuan bauran pemasaran yang optimal ialah 
menentukan komponen-komponen utama dari bauran pemasaran yang  sesuai 
untuk penjualan di pasar tertentu. Misalnya, komponen utama dan anggaran 
pemasaran  suatu  perusahaan  adalah  anggaran  pengiklanan  dan  anggaran 
personal selling (distribusi). Pada prinsipnya, kombinasi pengeluaran untuk kedua 
komponen tersebut, tidaklah terbatas. Bila tak terdapat pembatasan (constraints) 
terhadap tingkat pengeluaran untuk pengiklanan dan personal selling. Tiap bauran 
pemasaran menghasilkan tingkat  penjualan  yang  berbeda. Bauran pemasaran 
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yang  memerlukan anggaran  yang  kecil  dan  pengeluaran yang kurang lebih sama 
untuk pengiklanan dan personal selling, menghasilkan tingkat penjualan. Bauran 
pemasaran akan menghasilkan tingkat penjualan yang lebih  tinggi. Bauran 
pemasaran yang memerlukan anggaran besar, dan pengeluaran yang kurang lebih 
sama untuk kedua komponen tersebut menghasilkan tingkat penjualan. 
Lain halnya menurut  Hurriyati  (2005:50)  mengelompokkan  jenis-jenis 
marketing mix (bauran pemasaran) yang dikenal dengan nama 7P, yaitu :  
1. Produk (Product) 
Produk jasa merupakan segala sesuatu yang dapat ditawarkan  produsen 
untuk  diperhatikan,  diminta,  dicari,  dibeli, digunakan  atau  dikonsumsi  pasar 
sebagai  pemenuhan  kebutuhan  atau  keinginan  pasar  yang  bersangkutan.   
Produk  yang  ditawarkan  meliputi  barang  fisik,  jasa,  orang  atau  pribadi, tempat,  
organisasi,  dan  ide.  Jadi  produk  dapat  berupa  manfaat  tangible maupun 
intangible yang dapat memuaskan pelanggan. Produk jasa merupakan suatu kinerja 
penampilan, tidak berwujud dan cepat hilang, lebih dapat dirasakan dari pada 
dimiliki, serta pelanggan lebih cepat hilang, lebih dapat dirasakan dari pada dimiliki, 
serta pelanggan lebih dapat berpartisipasi  aktif  dalam  proses  mengkonsumsi  jasa  
tersebut.  
Sesungguhnya pelanggan tidak membeli barang atau jasa, tetapi membeli 
manfaat dan nilai dari sesuatu yang ditawarkan.  Apa  yang  ditawarkan, 
menunjukkan  sejumlah  manfaat  yang  dapat  pelanggan  dapatkan  dari pembelian 
suatu barang atau jasa,  sedangkan sesuatu  yang  ditawarkan itu sendiri dapat 
dibagi menjadi empat kategori, yaitu : 
a. Barang nyata, 
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b. Barang nyata yang disertai dengan jasa, 
c. Jasa utama yang disertai dengan barang dan jasa tambahan, dan 
d. Murni jasa. 
2. Harga (Price) 
Penentuan harga merupakan titik kritis dalam bauran pemasaran jasa karena 
harga  menentukan  pendapatan  dari  suatu  usaha/ bisnis. Keputusan penentuan 
harga juga sangat signifikan di dalam  penentuan manfaat yang dapat  diberikan  
kepada  pelanggan  dan  memainkan  peranan  penting dalam gambaran  kualitas  
jasa. Strategi  penentuan  tarif  dalam  perusahaan jasa  dapat menggunakan 
penentuan tarif premium pada saat permintaan tinggi dan tarif diskon pada saat 
permintaan menurun. Keputusan penentuan tarif dari  sebuah produk jasa baru 
harus memperhatikan beberapa  hal. Hal yang paling utama adalah bahwa 
keputusan penentuan tarif harus sesuai dengan strategi pemasaran secara 
keseluruhan. Perubahan berbagai tarif di berbagai pasar juga  harus 
dipertimbangkan. 
3. Tempat (Place) 
Untuk produk industri manufaktur place diartikan sebagai saluran distribusi 
(zero channel, two level channels, dan multilevel channels), sedangkan untuk 
produk industri jasa, place diartikan sebagai tempat pelayanan jasa. Lokasi 
pelayanan jasa yang digunakan dalam memasok jasa  kepada pelanggan yang  
dituju  merupakan keputusan kunci. Keputusan mengenal lokasi pelayanan  yang  
akan digunakan melibatkan perimbangan bagaimana penyerahan jasa kepada 
pelanggan dan dimana itu akan berlangsung. Tempat juga penting sebagai 
lingkungan di mana dan bagaimana jasa akan diserahkan, sebagai bagian dari nilai 
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dan manfaat dari jasa. Lokasi berhubungan dengan keputusan yang dibuat oleh 
perusahaan mengenai di mana operasi dan sifatnya akan ditempatkan, yang paling 
penting dari lokasi adalah tipe dan tingkat interaksi yang terlibat.     Terdapat tiga 
macam tipe interaksi antara penyedia jasa dan pelanggan yang berhubungan 
dengan pemilihan lokasi, yaitu sebagai berikut : 
a. Pelanggan mendatangi penyedia jasa. 
b. Penyedia jasa mendatangi pelanggan, atau 
c. Penyedia jasa dan pelanggan melakukan interaksi melalui perantara.  
4. Promosi (Promotion) 
Promosi merupakan salah satu faktor penentu keberhasilan suatu program 
pemasaran. Betapapun berkualitasnya suatu produk, bila konsumen belum pernah 
mendengarnya dan tidak yakin bahwa produk tersebut akan berguna bagi mereka, 
maka mereka tidak akan pernah membelinya.  
Tujuan utama dari promosi adalah menginformasikan, mempengaruhi dan 
membujuk serta mengingatkan pelanggan sasaran tentang perusahaan dan bauran 
pemasarannya. Secara rinci ketiga tujuan promosi tersebut dapat dijabarkan 
sebagai berikut : 
Marketer dapat memilih sarana yang dianggap sesuai untuk mempromosikan 
jasa  mereka. Ada beberapa faktor yang harus diperhatikan  dalam promosi, yaitu : 
1. Menginformasikan (informing), dapat berupa, menginformasikan pasar 
mengenai keberadaan suatu produk baru, memperkenalkan cara pemakaian 
yang baru dari suatu produk, menyampaikan perubahan harga kepada pasar, 
menjelaskan cara kerja suatu produk, menginformasikan jasa-jasa yang 
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disediakan oleh perusahaan, meluruskan kesan yang keliru, mengurangi 
ketakutan atau kekhawatiran pembeli dan membangun citra perusahaan. 
2. Membujuk pelanggan sasaran (persuading) untuk : membentuk pilihan mereka, 
mengalihkan pilihan ke merek tertentu, mengubah persepsi pelanggan terhadap 
atribut produk, mendorong pembeli untuk belanja saat itu juga dan mendorong 
pembeli untuk menerima kunjungan wiraniaga (salesman). 
3. Mengingatkan (reminding), dapat terdiri atas mengingatkan pembeli bahwa 
produk yang bersangkutan dibutuhkan dalam waktu dekat, mengingatkan 
pembeli akan tempat-tempat yang menjual produk perusahaan, membuat 
pembeli tetap ingat walaupun tidak ada kampanye iklan, dan menjaga agar 
ingatan pertama pembeli jatuh pada produk perusahaan. 
5. Orang (People) 
Orang (people) adalah semua pelaku yang memainkan peranan dalam 
penyajian jasa sehingga dapat mempengaruhi persepsi pembeli. Elemen-elemen 
dari ”people” adalah pegawai perusahaan, konsumen, dan konsumen lain  dalam 
lingkungan  jasa. Semua sikap dan tindakan karyawan, bahkan cara berpakaian 
karyawan dan penampilan karyawan mempunyai pengaruh terhadap persepsi 
konsumen atau keberhasilan penyampaian jasa (service encounter). Elemen people 
ini memliki 2 aspek, yaitu : 
a. Service people 
Untuk organisasi jasa, service people biasanya memegang jabatan ganda, yaitu 
mengadakan jasa dan menjual jasa tersebut. Melalui pelayanan yang baik, 
cepat, ramah, teliti, dan akurat dapat menciptakan kepuasan dan kesetiaan 
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pelanggan terhadap perusahaan yang akhirnya akan meningkatkan nama baik 
perusahaan. 
b. Customer 
Faktor lain yang mempengaruhi adalah hubungan yang ada diantara para 
pelanggan. Pelanggan dapat memberikan persepsi kepada nasabah lain, 
tentang kualitas jasa yang pernah didapatnya dari perusahaan. Keberhasilan 
dari  perusahaan  jasa  berkaitan  erat  dengan  seleksi, pelatihan, motivasi, dan 
manajemen dari sumber daya manusia. 
6. Bukti Fisik (Physical Evidence) 
Sarana fisik merupakan suatu hal yang secara nyata turut mempengaruhi 
keputusan  konsumen  untuk  membeli  dan  menggunakan  produk  jasa  yang 
ditawarkan. Unsur-unsur yang termasuk di dalam sarana fisik antara lain lingkungan 
fisik, dalam hal ini bangunan fisik, peralatan, perlengkapan, logo, warna  dan  
barang-barang  lainnya  yang  disatukan  dengan  service  yang diberikan seperti 
tiket, sampul, label, dan lain sebagainya. 
7.  Proses (Process) 
Process merupakan semua prosedur aktual, mekanisme, dan aliran aktivitas 
yang digunakan untuk menyampaikan jasa. Elemen proses ini mempunyai arti suatu 
upaya perusahaan dalam menjalankan dan melaksanakan aktifitasnya untuk 
memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumennya. Untuk perusahaan jasa, kerja 
sama antara pemasaran dan operasional sangat penting dalam elemen proses ini, 
terutama dalam melayani segala kebutuhan dan keinginan konsumen. Jika dilihat 
dari sudut pandang konsumen, maka kualitas  jasa  diantaranya  dilihat  dari  
bagaimana  jasa  menghasilkan fungsinya. 
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Proses dalam jasa merupakan faktor utama dalam bauran pemasaran jasa 
seperti pelanggan jasa akan sering merasakan sistem penyerahan jasa sebagai 
bagian dari jasa itu sendiri. Selain itu keputusan dalam manajemen operasi adalah 
sangat penting untuk suskesnya pemasaran jasa. Proses dapat dibedakan dalam 2 
cara, yaitu : 
a. Complexity, hal ini berhubungan dengan langkah-langkah dan tahap dalam 
proses. 
b. Divergence, berhubungan dengan adanya perubahan dalam langkah atau tahap 
proses. 
 
2.1.5.  Jenis-Jenis Bauran Pemasaran 
Strategi pemasaran adalah himpunan asas yang secara tepat, konsisten, 
dan loyal dilaksanakan oleh perusahaan guna mencapai  sasaran pasar yang dituju 
(target market) dalam jangka panjang. Dalam strategi pemasaran ini, terdapat 
strategi acuan/ bauran pemasaran (marketing  mix), yang  menetapkan komposisi 
terbaik dari keempat komponen atau variabel pemasaran, untuk dapat mencapai 
sasaran pasar yang dituju sekaligus mencapai tujuan dan sasaran perusahaan. 
Gitosudarmo (2008:182)  bahwa jenis-jenis bauran pemasaran (marketing mix), 
yaitu : 1. Produk (Product), 2. Harga (Price), 3. Distribusi atau penempatan produk 
(Place), 4. Promosi (Promotion). 
Konsep bauran pemasaran  tradisional menurut Zeithaml dan Bitner terdiri 
dari 4P, yaitu produk (product), harga (price), tempat/ lokasi (place), dan promosi 
(promotion). Sementara itu, untuk pemasaran jasa perlu bauran pemasaran yang 
diperluas dengan penambahan unsur non-tradisional marketing mix, yaitu orang 
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(people), Fasilitas fisik (physical  evidence), dan proses (process), sehingga menjadi 
7P. Masing-masing dari tujuh unsur bauran pemasaran tersebut saling berhubungan 
dan tergantung satu sama lainnya dan mempunyai suatu bauran yang optimal 
sesuai dengan karakteristik segmennya. 
Penambahan unsur bauran pemasaran jasa dilakukan antara lain karena 
jasa memiliki karakteristik yang berbeda dengan produk, yaitu tidak berwujud, tidak 
dapat dipisahkan, beranekaragam dan mudah lenyap. Seperti yang dikemukakan 
oleh Ziethaml dan Bitner (2000:19) dalam Hurriyati (2005:50) bauran pemasaran 
jasa terdiri dari 7P yaitu product, price, place, promotion, people, physical evidence, 
dan process. Unsur-unsur bauran pemasaran jasa (7P) dapat diuraikan sebagai 
berikut : 
1. Produk (Product) 
Produk jasa menurut Hurriyati (2005:50) merupakan “segala  sesuatu yang dapat 
ditawarkan produsen untuk diperhatikan, diminta, dicari, dibeli, digunakan atau 
dikonsumsi pasar sebagai pemenuhan kebutuhan atau keinginan pasar yang 
bersangkutan”. Produk yang ditawarkan meliputi  barang fisik, jasa, orang  atau  
pribadi,  tempat,  organisasi,  dan  ide.  Jadi  produk  dapat  berupa manfaat tangible 
maupun intangible yang dapat memuaskan pelanggan. 
Produk jasa merupakan suatu kinerja penampilan yang tidak berwujud dan 
cepat hilang, lebih dapat dirasakan dari pada dimiliki, serta pelanggan lebih dapat  
berpartisipasi aktif dalam proses mengkonsumsi jasa tersebut.  
Sesungguhnya pelanggan tidak membeli barang atau jasa, tetapi membeli 
manfaat dan nilai dari sesuatu yang ditawarkan ’apa  yang ditawarkan’ menunjukan 
sejumlah manfaat yang dapat pelanggan dapatkan dari pembeli suatu barang atau 
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jasa, sedangkan sesatu yang ditawarkan itu sendiri dapat dibagi menjadi empat 
kategori yaitu : 
a. Barang nyata, 
b. Barang nyata yang disertai jasa, 
c. Jasa utama yang disertai dengan barang dan jasa tambahan, dan  
d. Murni jasa. 
Jadi pada dasarnya produk adalah sekumpulan nilai kepuasan yang 
kompleks. Nilai sebuah produk ditetapkan oleh pembeli berdasarkan manfaat yang 
akan mereka terima dari produk tersebut. 
2. Harga (Price) 
Penentuan harga merupakan titik kritis dalam bauran pemasaran jasa karena 
harga menentukan pendapatan dari suatu usaha/bisnis. Keputusan penentuan 
harga juga sangat signifikan di dalam penentuan nilai/manfaat  yang dapat  
diberikan  kepada  pelanggan  dan  memainkan  peranan  penting  dalam gambaran 
kualitas  jasa. Strategi penentuan tarif  dalam  perusahaan jasa  dapat 
menggunakan penentuan tarif premium pada saat  permintaan  tinggi  dan  tarif 
diskon pada saat permintaan menurun. Keputusan  penentuan  tarif  dari  sebuah  
produk  jasa  baru  harus memperhatikan beberapa hal. Hal yang paling utama 
adalah bahwa keputusan penentuan tarif harus sesuai dengan strategi pemasaran  
secara  keseluruhan.  
Perubahan berbagai tarif di berbagai pasar juga harus dipertimbangkan. 
Lebih jauh lagi, tarif spesifik yang akan ditetapkan akan bergantung pada tipe 
pelanggan yang menjadi tujuan pasar jasa tersebut. Secara singkat, prinsip-prinsip 
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penetapan harga, seperti yang dikutip oleh Zeithalm dan Bitner (2000:436) dalam 
Hurriyati (2005:52) adalah sebagai berikut : 
a. Perusahaan harus mempertimbangkan sejumlah faktor dalam menetapkan 
harga, mencakup : pemilihan tujuan penetapan harga, menentukan  tingkat 
permintaan, perkiraan biaya, menganalisis harga yang ditetapkan dan produk 
yang ditawarkan pesaing, pemilihan metode penetapan harga, serta 
menentukan harga akhir. 
b.  Perusahaan tidak harus selalu berupaya mencari profit maksimum melalui 
penetapan harga maksimum, tetapi dapat pula dicapai dengan cara 
memaksimumkan penerimaan sekarang, memaksimumkan penguasaan pasar 
atau kemungkinan lainnya. 
c.   Para  pemasar  hendaknya  memahami  terhadap  perubahan  harga. Untuk 
mengevaluasi sensitifitas harga, para pemasar dapat menghitung elastisitas 
permintaan. 
d. Berbagai jenis biaya harus dipertimbangkan dalam menetapkan harga, termasuk 
didalamnya adalah biaya langsung dan tidak langsung, biaya tetap dan biaya 
variabel, serta biaya-biaya lainnya. 
e.  Harga-harga pada pesaing akan mempengaruhi tingkat prmintaan jasa yang 
ditawarkan  sehingga  harga  pesaing  harus  turut  dipertimbangkan  dalam 
proses penetapan harga. 
f.  Berbagai cara  atau variasi penetapan harga yang ada mencakup market, 
sasaran perolehan, nilai yang dapat diterima, faktor psikologis dan harga 
lainnya. 
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g. Setelah menetapkan struktur harga, perusahaan menyesuaikan harganya dengan 
menggunakan harga psikologis, diskon harga, harga promosi, serta harga 
bauran produk. 
3. Tempat/Lokasi Pelayanan (Place/ Service Location) 
Untuk produk industri manufaktur place diartikan sebagai saluran distribusi 
(zero Channel, two level channels, dan multilevel channels), sedangkan untuk 
produk industri jasa, place diartikan sebagai tempat pelayanan jasa. Lokasi 
pelayanan jasa yang digunakan dalam memasok  jasa kepada  pelanggan  yang 
dituju merupakan keputusan kunci. Keputusan mengenai lokasi pelayanan yang 
akan digunakan melibatkan pertimbangan bagaimana  penyerahan jasa  kepada 
pelanggan dan dimana  itu  akan  berlangsung. Tempat  juga  penting  sebagai 
lingkungan dimana dan bagaimana jasa akan  diserahkan, sebagai bagian dari nilai 
dan manfaat dari jasa.  
Keanekaragaman jasa membuat penyeragaman strategi tempat menjadi 
sulit. Masalah ini melibatkan pertimbangan bagaimana interaksi antara organisasi 
penyedia jasa dan pelanggan serta keputusan tentang apakah organisasi tersebut 
memerlukan satu lokasi atau beberapa lokasi. Seseorang pemasar produk jasa 
seharusnya mencari cara  untuk membangun  pendekatan penyerahan jasa yang 
tepat serta menghasilkan keuntungan untuk perusahaannya. Lokasi berhubungan 
dengan keputusan yang dibuat oleh perusahaan mengenai  dimana  operasi  dan  
stafnya akan ditempatkan, yang paling  penting dari lokasi adalah tipe dan tingkat 
interaksi yang terlibat. 
4. Promosi (Promotion) 
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Promosi merupakan salah satu faktor penentu keberhasilan suatu program 
pemasaran. Betapapun berkualitasnya suatu produk, bila konsumen belum pernah 
mendengarkannya dan tidak yakin  bahwa  produk  tersebut  akan berguna bagi 
mereka, maka mereka tidak akan pernah membelinya. Pada hakikatnya menurut 
Alma (2004:179) pengertian promosi adalah : 
“Promosi adalah suatu bentuk komunikasi pemasaran yang merupakan aktivitas 
pemasaran yang berusaha menyebarkan informasi, mempengaruhi/ membujuk, 
dan mengingatkan pasar sasaran atas perusahaan dan produknya agar 
bersedia menerima, membeli, dan loyal pada produk yang ditawarkan 
perusahaan yang bersangkutan”. 
Tujuan utama dari promosi adalah menginformasikan, mempengaruhi dan 
membujuk serta mengingatkan pelanggan sasaran tentang perusahaan dan bauran 
pemasarannya. Secara rinci ketiga tujuan promosi tersebut dapat dijabarkan 
sebagai berikut : 
a. Menginformasikan (informing), dapat berupa : menginformasikan pasar mengenai 
keberadaan suatu produk baru, memperkenalkan cara pemakaian yang baru 
dari suatu produk, menyampaikan perubahan harga kepada pasar, menjelaskan 
cara kerja suatu produk, menginformasikan jasa-jasa yang disediakan oleh 
perusahaan, meluruskan kesan yang keliru, mengurangi ketakutan atau 
kekhawatiran pembeli, dan membangun citra perusahaan. 
b. Membujuk  pelanggan  sasaran (persuading), untuk : membentuk pilihan merek, 
mengalihkan pilihan ke merek tertentu, mengubah persepsi pelanggan terhadap 
atribut produk, mendorong pembeli untuk belanja saat itu juga, dan mendorong  
pembeli  untuk  menerima  kunjungan  wiraniaga (salesman). 
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c. Mengingatkan (Reminding), dapat terdiri atas : mengingatkan pembeli bahwa 
produk yang bersangkutan dibutuhkan dalam waktu dekat, mengingatkan 
pembeli akan tempat-tempat yang menjual produk perusahaan, membuat 
pembeli tetap ingat walaupun tidak ada kampanye iklan, dan menjaga agar 
ingatan pertama pembeli jatuh pada produk perusahaan. 
 
5. Orang (People) 
Menurut Zeithaml dan Bitner (2000:19) dalam Hurriyati (2005:62) ”Orang 
adalah semua pelaku yang memainkan peranan dalam penyajian jasa sehingga 
dapat mempengaruhi persepsi pembeli”. Elemen-elemen dari orang (people) adalah 
pegawai perusahaan, konsumen, dan konsumen lain dalam lingkungan jasa. Semua 
sikap dan tindakan karyawan dan penampilan karyawan mempunyai pengaruh 
terhadap persepsi konsumen atau keberhasilan penyampaian jasa (service 
encounter). 
Semua karyawan yang berhubungan dengan konsumen dapat disebut 
sebagai tenaga penjual. Dengan kata lain, dalam pengertian yang lebih luas, 
pemasaran merupakan pekerjaan semua personel organisasi jasa. Oleh karena itu 
penting kiranya semua perilaku karyawan jasa harus diorientasikan  kepada 
konsumen. People dalam  jasa  ini  adalah  orang-orang  yang  terlibat  langsung 
dalam menjalankan segala aktivitas perusahaan, dan merupakan faktor yang 
memegang peranan penting bagi semua organisasi. Oleh perusahaan jasa unsur 
people ini bukan hanya memegang peranan penting dalam bidang produksi atau 
operasional saja, tetapi juga dalam melakukan hubungan kontak langsung dengan 
konsumen. Perilaku  orang-orang  yang  terlibat  langsung  ini  sangat penting dalam 
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mempengaruhi mutu jasa yang ditawarkan dan image perusahaan yang 
bersangkutan.  
6. Sarana Fisik (Physical evidence) 
Menurut Zeithaml dan Bitner (2000:20) dalam Hurriyati (2005:63) Bukti fisik 
adalah suatu hal yang secara nyata turut memengaruhi keputusan konsumen untuk 
membeli dan menggunakan produk jasa yang ditawarkan. Bukti fisik merupakan 
lingkungan fisik perusahaan jasa dimana layanan diciptakan dan di mana penyedia 
jasa dan pelanggan berinteraksi, ditambah unsur-unsur berwujud yang ada yang 
dipakai untuk berkomunikasi atau mendukung peran jasa. Dalam bisnis jasa, 
pemasar harus berusaha mengimbangi  dimensi ketidak terwujudannya dengan 
menyediakan petunjuk-petunjuk fisik untuk menguatkan positioning dan citra dan 
mengembangkan product surround. 
7. Proses (Process) 
Menurut Zeithaml dan Bitner (2000:20) dalam Hurriyati (2005:64) ”Proses 
adalah semua prosedur aktual, mekanisme, dan aliran aktivitas yang digunakan 
untuk menyampaikan jasa. Elemen proses ini mempunyai arti suatu upaya 
perusahaan dalam menjalankan dan melaksanakan aktivitasnya untuk memenuhi  
kebutuhan  dan  keinginan  konsumennya.  Untuk  perusahaan  jasa, kerja sama 
antara pemasaran dan operasional sangat penting dalam elemen proses ini, 
terutama dalam melayani segala kebutuhan dan keinginan kosumen.  
Jika dilihat dari sudut pandang konsumen, maka kualitas jasa dapat dilihat 
dari bagaimana jasa menghasilkan fungsinya. Proses-proses di mana  jasa  
diciptakan  dan  disampaikan  kepada pelanggan merupakan hal penting dalam 
bauran pemasaran jasa, karena para pelanggan akan seringkali mempersepsikan 
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sistem penyampaian  jasa sebagai bagian dari jasa itu sendiri. Dengan demikian, 
keputusan mengenai manajemen operasi sangat penting untuk menunjang 
keberhasilan pemasaran jasa. Seluruh  aktivitas  kerja adalah proses, proses 
melibatkan prosedur-prosedur, tugas-tugas, jadwal-jadwal, mekanisme-mekanisme, 
aktivitas-aktivitas dan  rutinitas-rutinitas  dengan apa produk (barang atau jasa) 
disalurkan ke pelanggan. Identifikasi manajemen proses sebagai aktivitas terpisah 
adalah prasyarat bagi perbaikan jasa. Pentingnya elemen  proses ini khususnya  
dalam bisnis jasa disebabkan oleh persediaan jasa yang tidak dapat disimpan. 
 
2.1.6.  Pengertian Keputusan Nasabah 
Keputusan (decision) berarti pilihan (choice), yaitu pilihan dari dua atau lebih 
kemungkinan. Hal ini menunjukkan keputusan biasa dikatakan sama dengan pilihan, 
ada perbedaan penting di antara keduanya. Keputusan adalah ”pilihan nyata” 
karena pilihan diartikan sebagai pilihan tentang  tujuan termasuk pilihan tentang 
cara untuk mencapai tujuan itu, apakah pada tingkat perorangan atau pada tingkat 
kolektif. Keputusan dalam kaitannya dengan proses merupakan keadaan akhir dari 
suatu proses yang lebih dinamis, yang diberi label pengambilan keputusan. 
Keputusan dipandang sebagai proses karena terdiri atas  satu seri aktivitas yang 
berkaitan dan tidak hanya dianggap sebagai tindakan bijaksana. 
Salusu (2003:47) mengemukakan  bahwa:  ”Keputusan nasabah ialah proses 
memilih suatu alternatif cara bertindak dengan metode yang efisien sesuai situasi”. 
Selanjutnya  Amirullah (2002:61) bahwa: “Keputusan nasabah adalah suatu proses 
penilaian dan pemilihan dari berbagai alternatif sesuai dengan kepentingan-
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kepentingan  tertentu  dengan  menetapkan  suatu  pilihan yang dianggap paling 
menguntungkan”. 
Pengambilan keputusan mempunyai arti penting bagi maju mundurnya suatu 
organisasi, terutama karena masa depan suatu organisasi banyak ditentukan  oleh  
pengambilan  keputusan sekarang. Pentingnya  pengambilan keputusan dilihat dari 
segi kekuasaan untuk membuat keputusan, yaitu apakah mengikuti pola sentralisasi  
atau  desentralisasi. Pengambilan keputusan selain dilihat dari segi kekuasaan juga 
dilihat dari segi kehadirannya, yaitu tanpa adanya teori pengambilan keputusan 
administratif, kita  tidak  dapat  mengerti, apakah meramalkan tindakan-tindakan 
manajemen sehingga kita tidak dapat menyempurnakan efektivitas manajemen. 
Proses keputusan pembelian suatu produk mengikuti urutan. Peran 
seseorang (bukan pembeli utama) dalam proses pengambilan keputusan pembelian 
produk perlu diketahui oleh marketer, karena diantara mereka ini terkadang justru 
menjadi faktor pendorong yang sangat kuat bagi pengambil keputusan  pembelian. 
Sejumlah orang yang memiliki keterlibatan dalam keputusan pembelian, adalah 
sebagai berikut : 
1. Initiator  adalah orang  yang pertama kali menyadari adanya  kebutuhan  yang 
belum terpenuhi dan berinisiatif mengusulkan untuk membeli produk tertentu. 
2. Influencer adalah orang yang sering berperan sebagai pemberi pengaruh yang 
keputusan pembelian. 
3. Decider adalah orang berperan sebagai pengambil keputusan dalam menentukan 
apakah produk jadi dibeli, produk apa yang akan dibeli, bagaimana cara membeli, 
dan dimana produk itu dibeli. 
4.  Buyer adalah orang yang melakukan pembelian aktual. 
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5. User adalah orang yang mengkonsumsi atau menggunakan produk yang  dibeli. 
Marketer harus paham betul peran-peran tersebut dijalankan oleh siapa. 
Jika dalam satu keluarga peran di atas dimainkan oleh anak, ibu dan lebih 
dominan ditentukan oleh seorang bapak, maka pesan komunikasi pemasaran harus 
diarahkan pada yang lebih dominan sebagai pengambil keputusan akhir untuk 
menentukan pembelian. Keterlibatan psikologis dalam proses pengambilan 
keputusan  pembelian itu  berbeda-beda, sesuai dengan sifat keputusan itu sendiri, 
yaitu pengambilan keputusan yang kompleks, (extended decision making) 
pengambilan keputusan yang terbatas (limited decision making) dan pengambilan 
keputusan berdasarkan kebiasaan. Proses pengambilan keputusan pembelian 
berakhir pada tahap perilaku purna beli dimana nasabah merasakan tingkat 
kepuasan atau ketidak puasan karena pandangan, nasehat yang dirasakan akan 
memengaruhi perilaku berikutnya. Jika konsumen merasa puas, ia akan 
memperlihatkan peluang yang besar  untuk  melakukan pembelian  ulang  atau  
membeli  produk  lain  pada perusahaan yang sama di masa mendatang, dan 
cenderung merekomendasikan kepada  orang  lain. Banyak orang  berpendapat  
bahwa  pembeli  yang  puas merupakan iklan yang terbaik bagi produk. (Hasan 
2008:138-139). 
 
2.2.  Penelitian Terdahulu 
Keseluruhan hasil-hasil penelitian yang pernah dilakukan oleh peneliti 
terdahulu dapat dijadikan dasar dan bahan pertimbangan dalam mengkaji penelitian 
ini. 
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Tabel 2.1 
Hasil PenelitianTerdahulu 
NO Penelitian Judul Indikator/Variabel Hasil 
1.  
1. 
 
Ernawati 
(2006) 
 
Pengaruh 
Bauran 
Pemasaran 
Terhadap 
Keputusan 
Nasabah Untuk 
Memilih 
Tabungan 
Ummat di Bank 
Muamalat 
Indonesia 
Cabang 
Medan. 
 
Produk, harga, 
promosi, lokasi, orang, 
pross, dan pelayanan 
terhadap keputusan 
nasabah untuk 
memiliku tabungan 
Ummat pada Bank 
Muamalat Indonesia 
Cabang Medan. 
 
Terdapat pengaruh 
yang signifikan antara 
bauran pemasaran jasa 
terhadap keputusan 
menabung. Denga uji 
parsial terdapat 
pengaruh yang 
signifikan terhadap 
produk, harga, lokasi 
dan pelayanan variabel 
yang paling dominan 
berpengaruh adalah 
harga, dan pelayanan, 
sementara variabel 
yang promosi dan 
proses tidak signifikan 
terhadap keputusan 
menabung di BMI 
Cabang Medan. 
 
2. 
 
Lili Suryani  
(2009) 
Analisis Bauran 
Pemasaran 
Pembiayaan 
Elektronik 
Terhadap 
Perilaku 
Konsumen 
Pada PT. 
Finansial Multi 
Finance di 
Makassar 
Produk (X1), harga 
(X2), promosi (X3), 
Tempat (X4), sarana 
fisik (X5), proses (X6) 
dan karyawan (X7) 
Dimensi bauran 
pemasaran yang terdiri 
atas produk (X1), harga 
(X2),  promosi (X3), 
tempat (X4), sarana 
fisik (X5), proses (X6) 
dan karyawan (X7) 
sebagai variable 
independen 
(predictors) 
berpengaruh signifikan 
terhadap perilaku 
konsumen dalam 
pembiayaan elektronik 
PT. Finansial Multi 
Finance di Makassar 
3. Fadli Arif 
(2005) 
Analisis 
Pengaruh 
Bauran 
produk, tingkat suku 
bunga, promosi, lokasi, 
karyawan, sarana fisik  
Berdasarkan hasil 
analisis koefisien 
regresi antara bauran 
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Pemasaran 
Terhadap 
Keputusan 
Memanfaatkan 
Kredit 
Konsumsi  
pada PT. Bank 
Mandiri 
(Persero) Tbk 
Cabang 
Makassar 
dan prosedur 
pelayanan 
pemasaran  (7P) 
terhadap keputusan 
memanfaatkan kredit 
konsumsi, mempunyai 
hubungan yang positif 
4. Sunarno 
(2005) 
Pengaruh 
Bauran 
Pemasaran 
Jasa Terhadap 
Penjualan 
Pulsa ke 
Pelanggan 
Potensial Pada 
PT. 
Telekomunikasi 
Indonesia di 
Kantor Daerah 
Telepon 
Makassr. 
produk, tarif, lokasi, 
promosi,  petugas, 
sarana/peralatan serta 
prosedur pelayanan 
Berdasarkan hasil 
analisis koefisien 
regresi antara bauran 
pemasaran terhadap 
peningkatan penjualan 
pulsa ke pelanggan 
potensial, mempunyai 
hubungan yang  positif. 
Dimana pengaruh 
perubahan 
naik/turunnya bauran  
pemasaran (produk, 
tarif, lokasi,  promosi, 
petugas,sarana/peralat
an serta prosedur 
pelayanan) 
berpengaruh nyata 
dalam peningkatan 
penjualan pulsa ke 
pelanggan potensial 
5. Yuliani  
(2005) 
Analisis 
pengaruh 
bauran 
pemasaran 
pelayanan 
terhadap 
keputusan 
pembelian 
yang dilakukan 
di ABC 
Swalayan 
 
Lokasi, harga, dan 
pelayanan. 
Secara keseluruhan 
variabel mempunyai 
pengaruh positif 
terhadap keputusan 
berbelanja konsumen 
ABC Swalayan 
Purbalingga. Variabel 
yang paling 
berpengaruh dalam 
penelitian ini adalah 
lokasi. 
6. Aryo Seno Pengaruh Produk, harga, lokasi, Variabel yang paling 
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Wisnugroho 
(2008) 
bauran 
pemasaran 
terhadap 
kepuasan 
konsumen 
untuk 
menginap di 
Hotel 
Pangandaran 
promosi,  petugas, 
sarana/peralatan serta 
prosedur pelayanan. 
mempengaruhi 
konsumen untuk 
menginap di Hotel 
Pangandaraan adalah 
variabel harga. 
 
7. Asih 
Purwanto 
(2008) 
Analisis 
pengaruh 
bauran 
pemasaran 
terhadap 
keputusan 
pembelian 
kendaraan 
bermotor 
Yamaha Mio 
Produk, promosi, dan 
desain  
Secara keseluruhan 
variabel mempunyai 
pengaruh positif 
terhadap keputusan 
pembelian kendaraan 
bermotor Yamaha Mio. 
 
 
 
2.3 Kerangka Pikir  
PT.  Bank  Rakyat Indonesia Unit Baraka Kabupaten Enrekang adalah 
merupakan salah satu perusahaan yang bergerak di bidang jasa keuangan, dimana 
dalam mengantisipasi persaingan yang semakin ketat dengan perusahaan jasa 
perbankan lainnya, serta untuk lebih meningkatkan jumlah nasabah, maka 
perusahaan  perlu  menerapkan  strategi  bauran  pemasaran  atau  7P. Strategi 
bauran  pemasaran  adalah  pedoman  atau  panduan  bagi  perusahaan  dalam 
menjalankan kegiatan pemasarannya, dimana strategi bauran pemasaran terdiri dari 
: produk, tingkat suku bunga, promosi, tempat, karyawan, proses serta layanan. 
Ketujuh variabel ini sangat berpengaruh terhadap keputusan nasabah dalam 
memilih tabungan Simpedes hal ini disebabkan karena dengan adanya produk-
produk perbankan yang ditawarkan, tingkat suku bunga tabungan yang tinggi, 
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promosi yang gencar, tempat atau lokasi yang strategis, karyawan yang professional 
dan ahli dalam bidang perbankan, proses yang cepat dan mudah serta layanan 
yang diberikan karyawan kepada nasabah, maka akan dapat mempengaruhi 
keputusan nasabah dalam memilih tabungan Simpedes pada Bank Rakyat 
Indonesia Unit Baraka-Enrekang.  
Menurut Kotler dan Amstrong (2001:224), keputusan pembelian adalah suatu 
tindakan konsumen dalam usaha untuk memenuhi kebutuhannya dalam 
mengkonsunsumsi suatu produk yang diikuti oleh kepuasan yang dirasakan oleh 
konsumen tersebut. Selain itu juga, di pengaruhi oleh beberapa rangsangan 
pemasaran seperti unsur-unsur di dalam bauran pemasaran. 
Menurut Tjiptono (2005:30) bauran pemasaran merupakan seperangkat alat 
yang digunakan pemasar untuk membentuk karakteristik jasa yang ditawarkan 
kepada pelanggan. Sebagian besar adalah faktor-faktor yang tidak dapat 
dikendalikan oleh pemasar, tetapi harus benar-benar diperhitungkan (Setiadi, 
2005:11). Dan keputusan pembelian tidak hanya dipengaruhi oleh satu factor 
sebagai fenomenanya akan tetapi bisa mempengaruhi beberapa faktor sebagai 
fenomena yang sangat mempengaruhinya (Umar,2003:59) 
Untuk lebih jelasnya dikemukakan  gambar  kerangka  pikir  dapat  dilihat 
pada gambar 1.1 dibawah ini : 
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Gambar 1.1 . Kerangka Pikir 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
2.4  Hipotesis 
Berdasarkan latar belakang, masalah pokok serta tujuan dan kegunaan 
penelitian yang telah diuraikan di atas, maka dapat dirumuskan hipotesis sebagai 
berikut :  
1. Diduga bahwa bauran pemasaran yang terdiri dari produk, suku bunga,  promosi, 
lokasi, karyawan, sarana fisik dan proses layanan berpengaruh signifikan 
terhadap keputusan nasabah dalam memilih tabungan Simpedes pada Bank 
Rakyat Indonesia Unit Baraka Kecematan Baraka Kabupaten Enrekang. 
2. Diduga bahwa variabel dari bauran pemasaran yang paling dominan berpengaruh 
terhadap keputusan nasabah dalam memilih produk tabungan Simpedes pada 
Bank Rakyat Indonesia Unit Baraka Kecematan Baraka Kabupaten Enrekang 
adalah harga (suku bunga). 
Produk (X1)  
xbnn(
Type equation here. 
Keputusan Nasabah untuk 
Tabungan Simpedes (Y) 
Sarana Fisik (X6) 
Orang  (X5) 
Proses (X7) 
Harga  (X2) 
Promosi (X3) 
Lokasi (X4) 
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BAB III 
METODE PENELITIAN 
 
3.1.  Daerah dan Waktu Penelitian  
Dalam penyusunan penelitian ini, maka penulis melakukan penelitian pada PT. 
Bank Rakyat Indonesia Unit Baraka Kabupaten Enrekang yang berlokasi di Jalan 
Poros Baraka Kecamatan Baraka. Alasan penulis memilih objek tersebut adalah 
dengan pertimbangan bahwa penulis berdomisili di kota yang sama yaitu Baraka, 
sehingga mempermudah dalam perolehan data serta waktu, tenaga, dan biaya 
dapat digunakan seefisien mungkin. Adapun waktu penelitian dilakukan pada bulan 
April 2016. 
 
1.2.  Populasi dan Sampel  
Populasi penelitian ini adalah para nasabah tabungan Simpedes BRI di kantor 
Unit Baraka yang berjumlah 10.241 orang (Per Desember 2015). Sampel ditentukan 
sebesar 100 orang. Jumlah sampel dalam penelitian ditentukan berdasarkan rumus 
Slovin dikutip dari Umar (2005 : 108) adalah sebagai berikut: 
𝑛 =
N
1 + Ne²
 
Keterangan :  
n            =  Ukuran sampel  
N    = Ukuran populasi yaitu jumlah total pelanggan/ nasabah yang   menggunakan 
produk tabungan simpedes. 
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e            =  Nilai kritis   
 Dalam penelitian ini jumlah populasi nasabah dengan batas kesalahan 
yang diinginkan adalah 10%, diketahui N = 10.241 nasabah. Maka dengan mengikuti 
perhitungan di atas hasilnya adalah: 
n =
𝑁
1+𝑁𝑒²
 
n =
10.241
1+10.241 (0,10)²
 
n =
10.241
103.41
 
n = 𝟗𝟗, 𝟎𝟑𝟐𝟗 (dibulatkan menjadi 100 responden) 
Sedangkan penarikan sampel dengan menggunakan metode insidental 
sampling, dimana menurut Sugiyono (2011 : 85 ), “teknik penentuan sampel 
berdasarkan kebetulan, yaitu siapa saja yang secara kebetulan bertemu dengan 
peneliti dapat digunakan sebagai sampel, bila dipandang orang yang kebetulan 
ditemui cocok dengan sumber data”. Kriteria sampel yang digunakan adalah 
nasabah yang sudah satu tahun menggunakan jasa layanan Bank BRI Unit Baraka 
Enrekang. 
 
3.3.  Jenis dan Sumber Data  
Jenis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah: 
1. Data Kuantitatif, yaitu dalam bentuk angka yang dapat dihitung , yang diperoleh 
dari perhitungan kuesioner yang akan dilakukan yang berhubungan dengan 
masalah yang dibahas. 
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2. Data Kualitatif, yaitu data yang bukan dalam bentuk angka, yang diperoleh dari 
hasil wawancara dengan pelanggan yang berhubungan dengan masalah yang 
dibahas.  
Sumber data yang digunakan dalam penelitian ini adalah: 
1. Data Primer, yaitu data yang diperoleh dari penelitian di lapangan yang 
sumbernya dari responden, dimana merupakan hasil wawancara dengan 
responden dan hasil kuesioner. 
2. Data Sekunder, yaitu data yang diperoleh dari laporan bank, buku-buku teks, 
majalah, brosur, dan referensi lainnya yang berkaitan dengan tingkat kepuasan 
nasabah.  
 
3.4.  Metode Pengumpulan Data  
Untuk penulisan ini, penulis mengumpulkan data dan informasi melalui 
penelitian dengan teknik yang digunakan adalah sebagai berikut: 
1. Riset Kepustakaan (Library Research), adalah suatu metode pengumpulan data 
dengan cara melakukan penggalian dan berbagai faktor dari karya ilmiah, 
majalah, internet, dan sebagainya. 
2. Penelitian Lapangan (Field Research), yaitu penelitian yang dilakukan pada 
perusahaan untuk memperoleh data yang berhubungan dengan penulisan 
dengan cara: 
1. Observasi  
Yaitu suatu bentuk penelitian yang dilakukan penulis dengan pengamatan 
baik secara berhadapan langsung maupun secara tidak langsung seperti 
memberikan daftar pertanyaan untuk dijawab. 
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2. Wawancara 
Yaitu suatu bentuk penelitian yang dilakukan  dengan mewawancarai pihak-
pihak yang bersangkutan dalam organisasi untuk memperoleh data yang 
berhubungan dengan materi pembahasan. 
3. Kuesioner 
Yaitu suatu cara pengumpulan data dengan memberikan atau menyebarkan 
daftar pertanyaan kepada responden, dengan harapan mereka akan 
mamberikan respon atas pertanyaan tersebut.  
 
3.5. Variabel Penelitian dan Pengukuran 
Dalam penelitian ini digunakan beberapa istilah sehingga didefinisikan secara 
operasional agar menjadi petunjuk dalam penelitian ini. Definisi operasional tersebut 
dapat dilihat dibawah ini: 
Tabel 3.1 
Operasional Variabel Penelitian 
Variabel  Devenisi  Indikator Pengukuran  
Produk (X1) barang yang 
ditawarkan 
dipasaran untuk 
dapat memenuhi 
keinginan dan 
kebutuhan nasabah. 
a. Produk tabungan  lebih 
unggul jika 
dibandingkan dengan 
pesaing. 
b.  Produk Simpedes 
berkualitas dan sesuai 
keinginan nasabah. 
c.  Kemasan produk yang 
dimiliki BRI beragam, 
menarik dan inovatif. 
Diukur melalui 
angket dengan 
menggunakan 
skala Linkert 
Harga / Suku 
bunga (X2) 
keputusan yang 
ditetapkan oleh 
manajemen 
perusahaan dalam 
a.  Tingkat suku bunga 
tabungan relatif lebih 
tinggi jika dibandingkan 
dengan bank lain. 
Diukur melalui 
angket dengan 
menggunakan 
skala Linkert 
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menentukan harga 
jual produk yang 
akan  
dipasarkan  kepada  
nasabah. 
b.   Biaya administrasi 
pembukaan rekening 
simpedes dapat 
dijangkau oleh 
nasabah. 
c.  Harga atau tingkat suku 
bunga yang ditawarkan 
cukup menarik 
Promosi (X3 upaya perbankan 
untuk 
memperkenalkan 
produk  tabungan 
kepada nasabah 
dan semua  itu 
dimaksudkan  untuk 
meningkatkan 
jumlah nasabah. 
a. Bank melakukan promosi 
dengan pendekatan 
secara individu 
(personal). 
b. Promosi penjualan 
melalui pemberian 
hadiah yang menarik. 
c. Undian dilakukan dalam 
1 tahun sekali. 
Diukur melalui 
angket dengan 
menggunakan 
skala Linkert 
Lokasi (X4) Salah satu 
berpangaruh dalam 
pemasaran 
tabungan, sebab 
dengan lokasi yang 
memadai  dan 
terjangkau maka 
akan 
mempengaruhi  
nasabah . 
a. Lokasi  kantor  sangat 
strategis karena  terletak  
di jalan utama. 
b. Gedung  dan  ruang  
    nasabah  disetiap  
Cabang/Unit sangat 
nyaman. 
c.Dengan adanya kantor 
BRI dekat pasar 
nasabah semakin mudah 
dalam proses transaksi. 
Diukur melalui 
angket dengan 
menggunakan 
skala Linkert 
Orang  
(People) 
(X5) 
pihak staff personil 
yang dimiliki oleh 
perusahaan yang 
berperan dalam 
pengelolaan usaha 
perusahaan 
a.Karyawan  Bank  BRI 
   menunjukkan perhatian 
dan peduli  dengan 
keluhan nasabah. 
b.Karyawan Bank BRI 
bersikap ramah, sopan 
dalam melayani nasaba. 
c. Penampilan  dan  cara 
berpakaian karyawan  
Bank BRI sangat 
menarik. 
Diukur melalui 
angket dengan 
menggunakan 
skala Linkert 
Saran fisik 
(X6) 
Sarana dan 
prasarana yang 
a. Interior dan eksterior 
gedung bersih dan 
Diukur melalui 
angket dengan 
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digunakan oleh 
perusahaan dalam 
pengelolaan usaha 
pembiayaan 
tertata rapih. 
b. Mempunyai tempat  
parkir  
   yang luas dan nyaman. 
c. Fasilitas kantor yang 
memadahi. 
menggunakan 
skala Linkert 
Proses 
layanan  
(X7) 
aktivitas yang 
dilakukan oleh 
perusahaan dalam 
melakukan proses 
pelayanan kepada 
pelanggan 
a. Kecepatan dan 
ketepatan pelayanan 
b. Karyawan melayani 
nasabah dengan baik. 
c. Proses dan syarat yang 
mudah dalam 
bertransaksi. 
Diukur melalui 
angket dengan 
menggunakan 
skala Linkert 
Keputusan 
nasabah 
(Y) 
Kesimpulan terbaik 
individu atau 
nasabah 
konsumen untuk 
melakukan 
pembelian. 
a. a. Produk tabungan dapat 
memberikan manfaat 
bagi nasabah. 
b. b. Sebelum memutuskan 
memilih jenis produk 
tabungan terlebih 
dahulu mencari 
informasi tentang 
keunggulan produk 
tersebut. 
c. c. Bank BRI memiliki 
kelebihan-kelebihan  
yang tidak dimiliki oleh 
bank lain. 
Diukur melalui 
angket 
dengan 
menggunakan 
skala Linkert 
 
Untuk mempermudah pengujian terhadap analisis yang digunakan, idealnya 
data yang digunakan dalam bentuk skala interval (scaled values). Dalam penelitian 
ini, data yang tersedia dalam bentuk skala ordinal dengan menggunakan skala 
linkert. Cara perhitungan yang digunakan pada skala linkert sendiri adalah dengan 
menghadapkan seorang responden dengan beberapa pertanyaan kemudian diminta 
untuk memberikan jawaban. Data yang berhasil dikumpulkan dari kuesioner 
selanjutnya akan diukur dengan bobot hitung 1 sampai 5, dengan kategori : 
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1. Jawaban sangat setuju diberi bobot 5 
2. Jawaban setuju diberi bobot 4 
3. Jawaban cukup setuju diberi bobot 3 
4. Jawaban tidak setuju diberi bobot 2 
5. Jawaban sangat tidak setuju diberi bobot 1 
Prosedur di atas dipakai dengan menggunakan pedoman yang paling umum 
digunakan. Walizer dan Wiener sebagaimana yang dikutip Sudirman (2010 : 52) 
menyatakan bahwa skala Linkert kadang-kadang disebut dengan “suatu penilaian 
yang dijumlahkan”, karena semua jawaban diberi bobot dan kemudian ditambahkan 
untuk mendapatkan suatu jumlah. Skala Linkert ini kemudian menskala individu 
yang bersangkutan dengan menambahkan bobot dari jawaban yang dipilih.  
 
3.6.  Uji Validitas dan Reliabilitas  
1. Uji Validitas  
 Uji validitas adalah pengujian kemampuan suatu instrument pengukur untuk 
mengukur apa yang seharusnya di ukur. Suatu instrument pengukur dapat 
dikatakan mempunyai validitas tinggi apabila alat tersebut memberikan hasil 
ukur yang sesuai dengan maksud dilakukan pengukuran tersebut yakni korelasi 
di atas 0,30.  
 𝑟ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 = 
𝑛  ∑ 𝑋
𝑖  
𝑌𝑖 − (∑ 𝑋𝑖   ).(∑ 𝑌𝑖) 
√{𝑛.∑ 𝑋𝑖
2−(∑ 𝑋𝑖)2}.{𝑛.∑ 𝑌𝑖
2− (∑ 𝑌𝑖 )2}
 
Dimana : 𝑟ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 = Koefisien korelasi 
∑ 𝑋𝑖     = Jumlah skor item 
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2. Uji Reliabilitas 
 Uji reliabilitas adalah kemampuan suatu instrument untuk di uji kembali dengan 
memberikan hasil yang relatif konstan. Suatu instrument dikatakan realibel jika 
memberikan hasil yang relatif sama jika di uji secara berulang-ulang, yakni nilai 
cronbach’salpha di atas 0,60.  
                                           𝑟𝐼𝐼= [
𝐾
𝐾−𝑙
] [1 −  
∑  𝑆𝑖
𝑠𝑡
] 
       Di mana :    𝑟𝐼𝐼 = Nilai ralibilitas 
∑  𝑆𝑖  = Jumlah varians skor tiap-tiap item 
𝑠𝑡   = Varians total 
K      = Jumlah item 
3.7.   Metode Analisis Data  
Untuk membuktikan hipotesis yang telah dikemukakan maka digunakan 
metode analisis yaitu :  
1. Analisis Regresi Berganda 
Analisis regresi berganda antara jenis/produk tabungan, harga, promosi, tempat, 
orang, proses, layanan terhadap keputusan nasabah dalam memilih tabungan 
Simpanan  pada PT. Bank Rakyat Indonesia Unit Baraka Kabupaten Enrekang, 
dengan rumus Muljono (2006 : 258) yaitu:      
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 Y = 𝒃𝟎 + 𝒃𝟏𝑿𝟏 + 𝒃𝟐 𝑿𝟐 +  𝒃𝟑 𝑿𝟑+ 𝒃𝟒 𝑿𝟒  + 𝒃𝟓 𝑿𝟓 + 𝒃𝟔𝑿𝟔 + 𝒃𝟕𝑿𝟓 + ∑𝑖  
Di mana : 
Y    = Keputusan nasabah dalam memilih tabungan Simpedes BRI 
 b0  = Konstanta 
Koefisien Regresi = 𝒃𝟏, 𝒃𝟐, 𝒃𝟑, 𝒃𝟒, 𝒃𝟓, 𝒃𝟔, 𝒃𝟕 
𝑿𝟏    = Produk  
𝑿𝟐   = Suku bunga (Harga) 
𝑿𝟑   = Promosi 
𝑿𝟒   = Lokasi 
𝑿𝟓   = Karyawan (Orang) 
𝑿𝟔   = Sarana fisik 
𝑿𝟕   = Proses layanan 
e    = Standar error 
 
2. Pengujian Hipotesis 
1. Uji Simultan (F) 
Uji ini digunakan untuk mengetahui pengaruh bersama-sama variabel bebas 
terhadap variabel terikat. Untuk mengetahui pengaruh signifikan secara bersama-
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sama variabel bebas terhadap variabel terikat maka digunakan probability sebesar 
5% (α=0,05).  
a. Jika probabilitas ˃ 0,05 = tidak signifikan ( 𝐻0 diterima). Ini berarti variabel 
bebas tidak linear terhadap variabel terikat. 
Jika probabilitas < 0,05 = signifikan ( 𝐻0 ditolak). Ini berarti variabel bebas 
linear terhadap variabel terikat. 
b. Taraf uji α = 0.05 dengan derajat kebebasan ak = n-k-1 
c. 𝐹ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 dapat dirumuskan sebagai berikut : 
F= 
𝑹𝟐/ 𝒌
(𝟏−𝑹)𝟐  / (𝒏−𝒌−𝟏)
 
Keterangan : 
F             = 𝐹ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 
𝑅2/ 𝑘      = koefisien determinasi 
𝑛 − 𝑘 − 1= derajat kebebasan 
2. Uji Parsial (uji t ) 
Uji ini digunakan untuk mengetahui apakah masing-masing variabel bebasnya 
secara sendiri-sendiri berpengaruh secara signifikan terhadap variabel terikatnya.  
Hipotesis dari pengujian secara individu, yaitu : 
𝐻0=  i=0 
𝐻1= i  0,i = 1,2,3,4,5,6,7 
Statistik  pengujian yang digunakan, yaitu : 
𝑡ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔= 
𝛽𝑖
√𝑠𝑡𝑑𝑒𝑣 (𝛽𝑖)
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Dengan stdev ( i ) = √(𝑥𝑇 𝑥)−1𝑐2 
Selanjutnya, nilai 𝑡ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 dibandingkan dengan nilai 𝑡 (/2,𝑛−𝑘), dengan keputusan 
(Setiawan dan Kusrini, 2010) : 
a. Apabilah nilai 𝑡ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 > 𝑡 (/2,𝑛−𝑘), maka 𝐻0 akan ditolak. Artinya, variabel 
independen ke-i memberikan pengaruh yang signifikan terhadap variabel 
respons. 
b. Apabilah nilai 𝑡ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 > 𝑡 (/2,𝑛−𝑘), maka 𝐻0 akan diterima. Artinya, variabel 
independen ke-i tidak memberikan pengaruh yang signifikan terhadap variabel 
respond. 
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BAB IV 
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
 
 
 
 
4.1  Sejarah Berdirinya PT. Bank Rakyat Indonesia. Tbk 
Awal berdirinya BRI dipelopori oleh seorang Patih Banyumas (Jawa Tengah) 
yang bernama “Raden Bei Aria Wirjaatmadja” sebagai putra pribumi yang kala itu 
memiliki kesadaran untuk melakukan kegiatan bidang perbankan. Kegiatan tersebut 
dirintis mulai tahun 1984 dengan mendirikan “De Poerwokertosche Hulp en 
spaarbank de Inlandsche Hoofden” yang awalnya menampung pembayaran 
angsuran para peminjam “kas mesjid”. Pada tanggal 16 Desember 1895 dengan 
bantuan Asisten Residen Banyumas bernama E Sieburgh pendirian bank tersebut 
diresmikan, sehingga tanggal tersebut dijadikan sebagai tanggal berdirinya PT.Bank 
Rakyat Indonesia. Pada saat awal beroperasi secara resmi bank tersebut berganti 
nama menjadi “Hulp en Spaarbank der Inlandsehe Bestuurs Ambtenaren” yang 
kemudian dikenal sebagai Bank Perkreditan Rakyat, yang dianggap sebagai 
“embrio” BRI.  
Seiring perjalanan waktu dan sejarah yang dilaluinya BRI beberapa kali telah 
berganti nama  yang secara kronologis sebagai berikut: 
1. Pada tahun 1987 menjadi “Poerwokertosche Hulp Spaarten Landbouw Credit 
Bank” yang kemudian pada tahun 1898 lebih dikenal “Volk Bank atau Bank 
Rakyat” 
2. Pada tahun 1934 menjadi “Algemeene Volkscreditbank (AVB)”. 
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1. Kegiatan BRI sempat terhenti untuk sementara waktu (tahun 1948) saat 
Belanda menduduki Ibukota RI dan baru aktif kembali setelah perjanjian Roem 
Royen pada tahun 1949, BRI baru aktif kembali dengan wilayah kerja Renville 
(Republik Yogyakarta) sedangkan di daerah lain BRI menjadi Bank Rakyat 
Serikat (BARRIS) selanjutnya dalam perkembangan politik ternyata membawa 
pengaruh terhadap sejarah BRI sehingga keduanya menyatu kembali menjadi 
“Bank Rakyat Indonesia”. 
2. Melalui PERPU NO. 41 tahun 1960 dibentuk Bank Koperasi Tani dan Nelayan 
(BKTN) yang merupakan pelebaran antara BRI dan Bank Tani dan Nelayan 
(BTN) serta Nederlandsche Handels Maatschapij (NHM) 
3. Pada tahun 1965 berdasarkan Penetapan Presiden (PENPRES) No. 9 BKTN 
diintegrasikan kedalam Bank Indonesia menjadi Bank Indonesia Urusan 
Koperasi, Tani dan Nelayan (BIUKTN) 
4. Satu bulan setelah PENPRES tersebut, keluar PENPRES Barat No. 17 tahun 
1965 tentang pendirian Bank Tunggal milik Negara yaitu Bank Negara Indonesia. 
Dalam pendirian Bank BIUKTN  eks BRI dan BTN diintegrasikan kedalamnya 
dengan nama Bank Negara Indonesia unit II bidang Rural sedang BIUKTN eks 
NHM berubah menjadi Bank Negara Indonesia unit II Bidang Ekspor dan Impor 
(sekarang PT.BEII) 
5. Berdasarkan Undang-Undang No. 21 tahun 1968 Bank Negara Unit II Bidang 
Rural diubah menjadi Bank Rakyat Indonesia 
Selanjutnya UU No. 21 Tahun 1968 dicabut dengan UU No. 7 tahun 1992 
tentang penyesuaian bentuk hukum Bank Rakyat Indonesia menjadi Perusahaan 
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Persero dimana segala hak, kewajiban, kekayaan, serta pengawasan BRI beralih 
kepada PT. Bank Rakyat Indonesia (Persero) dibuat dihadapan Muhani Salitn. SH 
Notaris di Jakarta tanggal 31 Juli 1992 No. 133 dan disahkan Mentri Kehakiman RI 
sesuai nomor C2.6584, HT 01 Tahun 1992 tanggal 12 Agustus 1992 dan 
diumumkan pada Berita Negara RI No. 73 tanggal 11 September 1992 dan 
Tambahan Berita Negara No. 30 tahun 1992.  
Visi dan Misi PT.Bank Rakyat Indonesia 
BRI mempunyai visi dan misi yang menjadi pedoman dan setiap gerak langkah 
organisasi, sebagai berikut: 
1. Visi BRI menjadi bank komersil terkemuka yang selalu mengutamakan kepuasan 
nasabah. 
2. Misi BRI 
a. Melakukan kegiatan perbankan yang terbaik dengan mengutamakan pelayanan 
kepada usaha Mikro, Kecil dan Menengah untuk menunjang perkembangan 
ekonomi masyarakat. 
b. Memberikan pelayanan prima kepada nasabah melalui jaringan kerja yang 
tersebar luas dan didukung dengan sumber daya manusia yang professional 
dengan melaksanakan praktek good corporate govermance  
c. Memberikan keuntungan dan manfaat yang optimal kepada pihak-pihak yang 
berkepentingan.  
Tujuan BRI 
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1. Menjadi bank sehat dan salah satu dari lima bank terbesar dalam asset dan 
keuntungan. 
2. Menjadi bank terbesar dan terbaik dalam pengembangan usaha Mikro, Kecil dan 
Menengah.  
3. Menjadi bank terbesar dan terbaik dalam pengembangan agrobisnis. 
4. Menjadi salah satu bank go public terbaik. 
5. Menjadi bank yang melaksanakan good corporate govermance secara konsisten.  
6. Menjadikan budaya BRI sebagai sikap dan perilaku setiap insan BRI.  
Didalam aktivitas usahanya di bidang jasa keuangan BRI memberikan 
layanan perbankan sebagai berikut: 
1. Simpanan : Giro (rupiah dan valas), Tabungan (britama), Deposito (rupiah dan 
valas), Simpedes  
2. Kredit : a. Kredit Komersial (kredit investasi, kredit modal kerja, kredit modal kerja 
konstruksi, dan kredit modal kerja ekspor) 
3. Pelayanan jasa bank : kliring, transfer, penjualan cek perjalanan BRI (CAPEBRI), 
pelayanan inkaso, dan pelayanan kredit.  
4. Pelayanan jasa bank lainnya : Safe Deposit Box, subsidi inpres, pembayaran gaji 
TNI, pelayanan payment point, setoran denda tilang, setoran pajak, dan setoran 
ONH.  
Job Descriptif PT. Bank Rakyat Indonesia Unit Baraka Enrekang 
1. Menghimpun dana dari masyarakat (funding) dalam bentuk: 
a. Tabungan 
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1. Tabungan ONHBRI, adalah sarana untuk melunasi ongkos naik haji dalam 
jangka waktu yang tidak terbatas, dengan melalui sarana tabungan terlebih 
dahulu.  
2. Tabungan BRITAMA adalah produk tabungan masyarakat dalam mata uang 
rupiah (IDR) yang penyetoran dan pengambilannya tidak dibatasi baik 
frekuensi maupun jumlahnya sepanjang memenuhi ketentuan. Pembukuan 
rekening Tabungan Britama dapat dilayani di Kantor Cabang BRI (kantor 
cabang khusus) (KCK), Kantor Cabang Pembantu (KCP).  
3. Tabungan SIMPEDES, adalah simpanan masyarakat dalam bentuk tabungan 
dengan mata uang rupiah yang dapat dilayani di Kantor Cabang 
Khusus/Kanca/KCP/BRI Unit, yang penyetoran dan pengambilannya tidak 
dibatasi baik frekuensi maupun jumlahnya sepanjang memenuhi ketentuan 
yang berlaku.  
 
b. Deposito  
1. DEPOBRI RUPIAH, adalah simpanan pihak ketiga dalam rupiah yang hanya 
dapat diambil dalam jangka waktu tertentu sesuai dengan yang telah 
diperjanjikan.  
2. SERTIBRI, adalah sertifikat deposit BRI yang diterbitkan atas pembawa (atas 
unjuk)  dan dapat diperjualbelikan atau dipindah tangankan kepada pihak 
ketiga.  
 
2. Menyalurkan dana ke masyarakat dalam bentuk  
a. KUPEDES 
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 Kupedes adalah kredit yang bersifat umum, individual, selektif dan berbunga 
wajar dengan plafon kredit sampai dengan Rp 100.000.000,- untuk 
mengembangkan atau meningkatkan usaha kecil yang layak (eligble) dan UMKM 
yang memiliki usaha produktif yang akan mendapat penjaminan dari pengusaha 
penjamin bila debitur meningal dunia.  
b. Kredit Usaha Rakyat (KUR) mikro 
 KUR mikro adalah kredit modal kerja dan atau kredit investasi dengan plafon 
kredit sampai dengan Rp 5.000.000,- yang diberikan kepada UMKM yang 
produktif. 
 
3. Pemberian Jasa-jasa Lainnya: 
a. Transfer (kiriman uang) 
b. Kliring adalah proses penyampaian suatu surat berharga yang belum merupakan 
suatu kewajiban bank, dimana surat berharga tersebut disampaikan (bank 
penarik), hingga adanya pengesahan oleh bank tertarik melalui lembaga kliring. 
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Gambar :  4.1 
STRUKTUR ORGANISASI PT. BANK RAKYAT INDONESIA UNIT 
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Pe 
Pembagian tugas (Job Description): 
1. KA unit 
Tugas dan tanggung jawab; 
a. Melakukan evaluasi kesesuaian laporan hasil pemeriksaan (LHP) GAI (umum 
atau khusus), dengan standar penyusunan laporan audit. 
b. Melakukan evaluasi dan membandingkan realisasi pelaksanaan audit GAI pada 
cabang-cabang dan kantor pusat dengan perencanaan audit GAI sebagaimana 
yang tercantum dalam Program Kerja Audit Tahunan (PKAT) yang telah disetujui 
Direktur Utama dan Dewan Komisaris.  
c.  Merekomendasikan penunjukan Akuntan independen untuk melakukan audit 
laporan keuangan tahunan. 
FRONT LINERS 
 
Fitrah Hamdan 
Teller  
 
Musrifah 
Customer Service 
 
Agustrianto Soetomo 
Customer Service 
 
Made 
Satpam 
 
Nursyam  
Penjaga Malam 
 
Dahlan  
Cleaning service  
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d. Melakukan evaluasi atas temuan-temuan audit GAI tahun sebelumnya (audit 
intern dan ekstern) yang belum ditindak lanjuti. 
e. Melakukan evaluasi terhadap temuan hasil pemeriksaan tahun ini (tahun berjalan) 
2. Account Officer 
Tugas dan tanggung jawab: 
a. Melakukan kegiatan pemasaran kredit, dana dan jasa (termasuk devisa dan surat 
kredit berjangka dalam negeri/SKBDN) dalam jangka memaksimalkan 
pendapatan. 
b. Melaporkan masalah-masalah perkreditan dalam rangka mendapatkan jalan 
keluar permasalahan yang ada.  
c. Melakukan pembinaaan, pengawasan dan monitoring kredit yang menjadi 
tanggung jawabnya mulai dari kredit direalisasi sampai dengan kredit dilunasi 
dalam rangka mendapatkan portofolio kredit yang berkembang sehat dan 
menguntungkan. 
d. Melengkapi dokumen kredit yang tertunda sesuai putusan penundaan Dokumen 
(PPND) dalam rangka menerbitkan dokumentasi kredit, 
e. Memberikan rekomendasi atas usulan putusan kredit untuk mengklasifikasikan 
pinjaman-pinjaman sesuai dengan pinjaman tersebut  
f. Melakukan kunjungan nasabah yang mengajukan pinjaman serta membuat 
laporan kunjungan nasabah yang telah mendapatkan tanggapan dari pejabat 
yang berwenang.  
g. Melaksanakan tugas-tugas kedinasan lainnya yang dberikan oleh atasan dalam 
rangka menunjang bisnis kanca.  
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3. Frontliner  
Frontliner adalah sebuah kategori pekerjaan dalam suatu perusahaan 
biasanya perbankan dan jasa lainnya. Secara umum frontliner bertugas untuk 
melayani customer secara langsung. Tugas seorang frontliner bank secara umum 
adalah memberikan informasi dengan jelas dan lengkap kepada nasabah maupun 
calon nasabah dari suatu bank. Dalam dunia perbankan, frontliner merupakan 
sebuah kategori dari fungsi jabatan pekerjaan di bank itu sendiri. Jenis/posisi jabatan 
yang dapat dikategorikan sebagai frontliner dalam sebuah bank yaitu termasuk 
diantaranya adalah seorang customer service dan teller.  
4. Teller  
Tugas dan wewenang : 
a. Membuat aplikasi kas tambahan awal dan menerima uang dari supervisor 
b. Menerima uang setoran dari nasabah dan mencocokkan dengan tanda setoran. 
c. Meneliti keabsahan bukti yang diterima masuk kelengkapan MSC. 
d. Mengesahkan dalam OLSIB dan menandatangani bukti kas atas transaksi yang 
melebihi batas wewenangnya. 
e. Meminta pengesahan/flat bayar kepada pejabat yang berwenang atas transaksi 
yang melebihi batas wewenangnya. 
f. Mengelola dan menyetorkan uang fisik kas kepada Supervisor baik selama 
pelayanan kas maupun akhir hari.  
g. Memelihara kerjakan register perincian sisa kas. 
h. Membayar biaya-biaya hutang, realisasi kredit dan transaksi lainnya yang 
kwitansinya telah disahkan oleh pejabat yang berwenang.  
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5. Customer Service  
Tugas dan wewenang: 
a. Memberikan informasi produk bank 
b. Melayani pembukaan dan penutupan rekening nasabah 
c. Handing complaint, melayani segala bentuk complain dari nasabah 
d. Melayani nasabah dalam hal pelayanan jasa-jasa produk bank seperti transfer, 
inkaso, dan pemindah bukuan antar rekening nasabah. 
e. Melaksanakan tugas lainnya yang ditunjuk atasan. 
 
6. Satpam  
Tugas dan wewenang: 
a. Bertanggung jawab atas keamanan disekitar bank, mulai dari parkir kenyamanan 
pelanggan dan keamanan gedung bank.  
b. Memberikan arahan kepada nasabah yang mengalami kesulitan (nasabah yang 
masih awam). 
4.2  Pembahasan 
4.2.1.  Analisis Karakteristik Responden 
Karakteristik responden yang disajikan dalam penelitian ini merupakan 
nasabah pemegang tabungan Simpedes pada PT. Bank Rakyat Indonesia Unit 
Baraka Kabupaten Enrekang  yang berjumlah sebesar 100 orang responden. Dari 
100 responden maka karakteristik responden dibagi menjadi 4 kelompok, yakni : 
umur responden, jenis kelamin, pendidikan terakhir dan pekerjaan. Untuk  lebih  
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jelasnya  karakteristik  responden  dalam  penelitian ini akan diuraikan satu persatu 
sebagai berikut : 
1) Karakteristik Responden berdasarkan Umur  
Umur  responden  merupakan  salah  satu  hal  yang  penting dalam 
penelitian,  karena  umur  responden  akan  mempengaruhi  pendapat mereka 
mengenai  suatu  objek.  Hal  ini  penting  jika  dikaitkan  dengan  penilaian suatu  
produk,  dimana  semakin  tinggi  umur  responden  maka  pengalaman yang dimiliki 
semakin banyak. 
Karakteristik  responden  berdasarkan  umur  dapat  dilihat  pada tabel 
berikut ini : 
Tabel 4.1 
Karakteristik Responden Berdasarkan Umur 
Umur Responden 
(Tahun) 
 
Tanggapan Responden 
 
Frekuensi 
 (Orang) 
Persentase 
(%) 
< 20 
25-35 
35-50 
>50 
21 
42 
26 
11 
21,0 
42,0 
26,0 
11,0 
Total  100 100 
Sumber : Data Primer, 2016 
Berdasarkan tabel tersebut di atas yakni karakteristik responden berdasarkan 
umur, nampak bahwa rata-rata umur responden yang terbesar dalam penelitian ini 
adalah berumur antara 25 – 35 tahun yakni sebesar 42 orang atau  42,0 %, 
sehingga  dapat  disimpulkan  bahwa  rata-rata  umur nasabah yang memilih 
tabungan  Simpedes pada PT. Bank Rakyat Indonesia Unit Baraka Kabupaten 
Enrekang adalah 25-35 tahun. 
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2) Karakteristik Responden berdasarkan Jenis Kelamin 
Karakteristik  responden  berdasarkan  jenis  kelamin  menguraikan  atau 
menggambarkan tingkat presentase dari responden yakni jenis kelamin laki-laki dan 
perempuan, seperti yang terlihat pada tabel berikut ini : 
Tabel 4.2 
Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 
 
 
Jenis Kelamin 
 
Tanggapan Responden 
Frekuensi 
 (Orang) 
Persentase 
(%) 
Laki-laki 
Perempuan 
52 
48 
52,0 
48,0 
Total  100 100 
Sumber : Data Primer, 2016 
Berdasarkan data tersebut di atas, nampak bahwa mayoritas jenis kelamin  
responden dalam  penelitian  ini  adalah  laki-laki  yakni  sebanyak 52 orang  atau  
52,0 %, sedangkan perempuan  sebanyak  48  orang  atau  sebesar 48,0 %. 
Sehingga dapat disimpulkan bahwa rata-rata nasabah pemegang Tabungan 
Simpedes PT. Bank Rakyat Indonesia Unit Baraka Kabupaten Enrekang didominasi 
laki-laki. 
3) Pendidikan Terakhir 
Karakteristik responden berdasarkan pendidikan terakhir yaitu menguraikan  
atau  menggambarkan  tingkat  pendidikan  responden  dilihat  dari tingkat  
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pendidikan  terakhir  responden,  yang  dapat  dibagi  menjadi  5  kriteria yakni : SD, 
SLTP, SMA, Sarjana, dan PascaSarjana seperti yang tampak pada tabel berikut ini : 
Tabel 4.3 
Karakteristik Responden Berdasarkan Pendidikan Terakhir 
Pendidikan Terakhir 
 
Tanggapan Responden 
Frekuensi 
 (Orang) 
Persentase 
(%) 
SD 
SLTP 
SMA 
Sarjana 
PascaSarjana 
5 
13 
45 
35 
2 
5,0 
13,0 
45,0 
35,0 
2,0 
Total  100 100,0 
Sumber : Data Primer, 2016 
Tabel tersebut di atas menunjukkan bahwa mayoritas responden yang 
terbesar dalam penelitian ini mempunyai  tingkat  pendidikan  sebagai SMA yakni 
sebanyak 45 orang atau 45,0%, sehingga dapat disimpulkan bahwa rata-rata tingkat 
pendidikan terakhir nasabah tabungan Simpedes pada  PT. Bank Rakyat Indonesia 
Unit Baraka Kabupaten Enrekang adalah SMA. 
4) Jenis Pekerjaan 
Jenis pekerjaan mencerminkan status ekonomi sosial seseorang. Dimana  
data  identitas  responden  berdasarkan  pekerjaan  dapat  dilihat  pada tabel berikut 
: 
Tabel 4.4 
Karakteristik Responden Berdasarkan Pekerjaan 
 Tanggapan Responden 
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Pekerjaan  
 
Frekuensi 
 (Orang) 
Persentase 
(%) 
Pelajar/ Mahasiswa 
Petani 
Pegawai Negeri Sipil 
Wiraswasta 
Lain-lain 
16 
20 
19 
26 
19 
16,0 
20,0 
19.0 
26,0 
19,0 
Total  100 100,0 
Sumber : Data Primer, 2016 
Berdasarkan tabel 4.4 yakni data responden yang berdasarkan pekerjaan, 
maka jumlah responden yang terbesar dalam  penelitian  ini adalah wiraswasta yakni  
sebanyak  26 orang  atau  26,0 %. Hal ini menunjukkan bahwa  sebagian besar 
nasabah pemegang Tabungan Simpedes pada PT. Bank Rakyat Indonesia Unit 
Baraka Kabupaten Enrekang mempunyai pekerjaan sebagai wiraswasta. 
4.2.2.  Deskripsi Variabel Penelitian mengenai Bauran Pemasaran  
Dalam melaksanakan pemasaran tabungan Simpedes oleh perusahaan PT.  
Bank Rakyat Indonesia Unit Baraka Kabupaten Enrekang maka perlunya dilakukan 
analisis bauran pemasaran jasa perbankan yang mempengaruhi nasabah dalam  
memilih  produk  tabungan Simpedes. Hal ini dimaksudkan untuk  melihat sejauh 
mana pengaruh bauran pemasaran terhadap keputusan nasabah dalam memilih 
tabungan Simpedes. 
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Berikut  ini  akan  disajikan  deskripsi  mengenai  bauran  pemasaran jasa 
perbankan, yang  meliputi  : strategi produk, suku bunga (harga), promosi, lokasi, 
orang (karyawan), sarana fisik dan prosedur pelayanan (proses) yang diterapkan 
oleh PT. Bank Rakyat Indonesia yang dapat diuraikan sebagai berikut : 
Tabel 4.5 
Tanggapan Responden Mengenai Produk 
 
No 
. 
 
Indikator 
Frekuensi Jawaban Responden  
Mean STS 
(1) 
TS 
(2) 
CS 
(3) 
S 
(4) 
SS 
(5) 
1. Produk tabungan 
lebih unggul jika 
dibanding dengan 
pesaing. 
0 0 4 
(4,0%) 
59 
(59,0%) 
37 
(37,0%) 
 
4,33 
2. Produk Simpedes 
berkualitas dan 
sesuai keinginan 
nasabah 
0 0 4 
(4,0%) 
52 
(52,0%) 
44 
(44,0%) 
 
4,40 
3. Kemasan produk 
yang dimiliki BRI 
beragam, menarik 
dan inovatif. 
0 0 3 
(3,0%) 
49 
(49,0%) 
48 
(48,0%) 
 
4,45 
Sumber :Data Primer, 2016 
 
Berdasarkan tabel 4.5 yakni tanggapan responden mengenai  variabel 
produk tabungan, maka untuk pernyataan Produk tabungan lebih unggul jika 
dibanding dengan pesaing, maka sebagian besar  responden  memberikan 
jawaban setuju sebesar  59  orang  atau  59,0%. Produk Simpedes berkualitas 
dan sesuai keinginan nasabah, sebagian besar responden memberikan jawaban 
setuju sebesar 52 orang atau 52,0 %. Kemudian untuk pertanyaan bahwa Kemasan 
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produk yang dimiliki BRI beragam, menarik dan inovatif, maka  sebagian  besar  
responden memberikan  jawaban setuju sebesar  49  orang  atau  49,0 %. 
Kemudian akan disajikan tanggapan responden mengenai variabel harga 
(suku bunga) yang dapat dilihat melalui tabel berikut ini : 
Tabel 4.6 
Tanggapan Responden Mengenai Variabel Harga (Suku bunga) 
 
No 
. 
 
Indikator 
Frekuensi Jawaban Responden  
Mean 
 
STS 
(1) 
TS 
(2) 
CS 
(3) 
S 
(4) 
SS 
(5) 
1. Tingkat suku 
bunga tabungan 
relatif lebih tinggi 
jika dibanding 
dengan bank lain. 
 
 
0 
 
1 
(1,0%) 
 
6 
 (6,0%) 
 
58 
(58,0%) 
 
35 
(35,0%) 
 
 
4,27 
2. Biaya administrasi 
pembukaan 
rekening 
simpedes dapat 
dijangkau oleh 
nasabah. 
 
 
 
0 
 
 
 
0 
 
 
4 
(4,0%) 
 
 
63 
(63,0%) 
 
 
33 
(33,0%) 
 
 
 
4,29 
3. Harga atau tingkat 
suku bunga yang 
ditawarkan cukup 
menarik. 
 
0 
 
0 
 
4 
(4,0%) 
 
59 
(59,0%) 
 
37 
(37,0%) 
 
 
4,33 
Sumber :Data Primer, 2016 
 
Berdasarkan  tabel  4.6 yakni  tanggapan  responden  mengenai  variabel  
harga (suku  bunga),  maka  untuk  pernyataan  tingkat  suku  bunga  tabungan 
relatif  lebih  tinggi  jika  dibandingkan  dengan  bank  lain,  maka  sebagian  besar 
responden  memberikan  jawaban setuju sebesar  58  orang  atau  58,0 %. 
Kemudian pertanyaan bahwa biaya administrasi pembukaan rekening simpedes 
dapat dijangkau oleh nasabah, sebagian besar responden memberikan jawaban 
setuju  sebesar  63  orang  atau  63,0 %.  Dan  untuk  pernyataan  bahwa harga 
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atau tingkat suku bunga yang ditawarkan cukup menarik, maka sebagian besar  
responden memberikan jawaban setuju sebesar 59 orang atau sebesar 59,0 %. 
Selanjutnya  akan  disajikan  tanggapan  responden  mengenai   strategi  
promosi yang dapat dilihat melalui tabel berikut ini : 
Tabel 4.7 
Tanggapan Responden Mengenai Variabel Promosi 
No 
. 
Indikator Frekuensi Jawaban Responden Mean 
STS TS CS S SS 
1. Bank 
melakukan 
promosi 
dengan 
pendekatan 
secara individu 
(personal). 
 
 
 
0 
 
 
 
0 
 
 
7 
(7,0%) 
 
 
61 
(61,0%) 
 
 
32 
(32,0%) 
 
 
 
4,25 
2. Promosi 
penjualan 
melalui 
pemberian 
hadiah yang 
menarik. 
 
 
 
0 
 
 
 
0 
 
 
2 
(2,0%) 
 
 
62 
(62,0%) 
 
 
36 
(36,0%) 
 
 
 
4,34 
3. Undian 
dilakukan 
dalam 2 tahun 
sekali. 
 
 
0 
 
 
0 
 
2 
(2,0%) 
 
50 
(50,0%) 
 
48 
(48,0%) 
 
 
4,46 
Sumber :Data Primer, 2016 
 
Berdasarkan  tabel  4.7  yakni  tanggapan  responden mengenai   variabel 
promosi, maka pernyataan bank melakukan promosi dengan pendekatan 
secara individu (personal), maka sebagian besar responden memberikan  
jawaban setuju  sebesar  61  orang  atau  61,0 %.  Kemudian pernyataan  bahwa  
promosi penjualan melalui pemberian hadiah yang menarik, sebagian besar  
responden  memberikan  jawaban  setuju  sebesar  62  orang  atau  62,0 %.  
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Dan  untuk  pernyataan  bahwa  Undian dilakukan dalam 2 tahun sekali,  
maka  sebagian  besar  responden memberikan jawaban setuju sebesar 50 orang 
atau 50,0 %. 
Selanjutnya  akan  disajikan  tanggapan responden mengenai lokasi  yang 
dapat dilihat melalui tabel berikut ini : 
Tabel 4.8 
Tanggapan Responden Mengenai Variabel Lokasi 
No . Indikator Frekuensi Jawaban Responden Mean  
STS TS CS S SS 
1. Lokasi  kantor  
sangat 
strategis 
karena  
terletak  di 
jalan utama. 
 
0 
 
0 
 
4 
(4,0%) 
 
52 
(52,0%) 
 
44 
(44,0%) 
 
4,40 
2. Gedung  dan  
ruang nasabah  
di setiap  
Cabang/Unit 
sangat 
nyaman. 
 
0 
 
0 
 
6 
(6,0%) 
 
52 
(52,0%) 
 
42 
(42,0%) 
 
4,36 
3. Dengan 
adanya kantor 
BRI dekat 
pasar nasabah 
semakin 
mudah dalam 
proses 
transaksi. 
 
 
0 
 
 
0 
 
5 
(5,0%) 
 
43 
(43,0%) 
 
52 
(52,0%) 
 
 
4,47 
Sumber :Data Primer, 2016 
 
Berdasarkan tabel  4.8 yakni  tanggapan  responden  mengenai   variabel  
lokasi, maka untuk pernyataan  Lokasi  kantor  sangat  strategis  karena  terletak  
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di jalan utama, maka sebagian  besar  responden  memberikan  jawaban setuju 
sebesar  52  orang  atau  52,0%.  Kemudian  pernyataan  gedung  dan ruang  
nasabah  disetiap  cabang/Unit  sangat  nyaman,  sebagian  besar  responden 
memberikan jawaban setuju sebesar 52 orang atau 52,0%. Dan untuk pernyataan 
bahwa dengan adanya kantor BRI dekat pasar nasabah semakin mudah 
dalam proses transaksi, maka sebagian besar responden memberikan jawaban 
sangat setuju sebesar 52 orang atau sebesar 52,0%. 
Kemudian  akan  disajikan  tanggapan  responden  mengenai  variabel 
karyawan yang dapat dilihat melalui tabel berikut ini : 
Tabel 4.9 
Tanggapan Responden Mengenai Variabel Orang (Karyawan) 
 
 
No . 
 
Indikator 
Frekuensi Jawaban Responden  
Mean STS TS CS S SS 
1. Karyawan  Bank  
BRI menunjukkan 
perhatian dan peduli 
dengan keluhan 
nasabah. 
0 0 4 
(4,0%) 
64 
(64,0%) 
32 
(32,0%) 
4,28 
2. Karyawan Bank BRI 
bersikap ramah, 
sopan dalam 
melayani nasaba. 
0 0 5 
(5,0%) 
54 
(54,0%) 
41 
(41,0%) 
4,36 
3. Penampilan  dan  
cara berpakaian 
karyawan  Bank BRI 
sangat menarik. 
0 0 4 
(4,0%) 
51 
(51,0%) 
45 
(45,0%) 
4,41 
Sumber :Data Primer, 2016 
 
Berdasarkan  tabel 4.9  yakni  tanggapan  responden  mengenai   variabel 
orang (karyawan), maka untuk pernyataan bahwa Karyawan Bank Rakyat Indonesia 
menunjukkan  perhatian  dan  peduli  dengan  keluhan  nasabah, maka  sebagian 
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besar  responden  memberikan jawaban setuju sebesar  64 orang  atau sebesar  
64,0 %.  Kemudian pernyataan  Karyawan bank  BRI bersikap ramah, sopan dalam 
melayani nasabah, sebagian besar responden memberikan jawaban setuju sebesar 
54 orang atau 54,0%. Dan untuk pernyataan bahwa  penampilan  dan  cara  
berpakaian  karyawan  Bank  BRI sangat menarik, maka  sebagian  besar  
responden  memberikan  jawaban setuju sebesar 51 orang atau sebesar 51,0%. 
Kemudian  akan  disajikan  tanggapan  responden  mengenai  variabel 
sarana fisik yang dapat dilihat melalui tabel berikut ini :  
Tabel 4.10 
Tanggapan Responden Mengenai Variabel Bukti Fisik 
 
 
No 
. 
 
Indikator 
 
Frekuensi Jawaban Responden 
 
Mean 
STS TS CS S SS 
1.  Interior dan 
eksterior 
gedung bersih 
dan tertata 
rapih. 
 
 
0 
 
 
0 
 
7 
(7,0%) 
 
55 
(55,0%) 
 
38 
(38,0%) 
 
 
4,31 
2.  Mempunyai 
tempat  parkir 
yang luas dan 
aman 
 
0 
 
0 
 
5 
(5,0%) 
 
56 
(56,0%) 
 
39 
(39,0%) 
 
4,34 
3. Fasilitas kantor 
yang 
memadahi. 
 
0 
 
0 
 
4 
(4,0%) 
 
52 
(52,0%) 
 
44 
(44,0%) 
 
4,40 
Sumber :Data Primer, 2016 
Berdasarkan  tabel  4.10  yakni  tanggapan  responden  mengenai variabel 
bukti  fisik,  maka  untuk  pernyataan  bahwa  Interior dan eksterior gedung bersih 
dan tertata rapih, maka sebagian besar responden memberikan jawaban setuju 
sebesar 55 orang atau sebesar 55,0%. Kemudian pernyataan mempunyai tempat  
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parkir  yang  luas   dan  aman,  sebagian  besar  responden memberikan jawaban 
setuju sebesar 56 orang atau 56,0%. Dan untuk pernyataan bahwa  fasilitas kantor 
yang memadahi, maka  sebagian besar responden  memberikan  jawaban  setuju  
dengan  nilai skor sebesar 52 orang atau 52,0 %. 
Selanjutnya  akan  disajikan  tanggapan  responden  variabel   prosedur  
pelayanan (proses) yang dapat dilihat melalui tabel berikut ini : 
 
 
Tabel 4.11 
Tanggapan Responden Mengenai Variabel Prosedur Pelayanan(Proses) 
 
No 
. 
 
Indikator 
 
Frekuensi Jawaban Responden 
 
Mean 
STS TS CS S SS 
1. Kecepatan dan 
ketepatan 
pelayanan 
 
0 
 
0 
 
7 
(7,0%) 
 
55 
(55,0%) 
 
38 
(38,0%) 
 
4,31 
 
2. 
Karyawan 
melayani 
nasabah 
dengan baik. 
 
0 
 
0 
 
3 
(3,0%) 
 
58 
(58,0%) 
 
39 
(59,0%) 
 
4,36 
 
3. 
Proses dan 
syarat yang 
mudah dalam 
bertransaksi. 
 
0 
 
0 
 
2 
(2,0%) 
 
53 
(53,0%) 
 
45 
(45,0%) 
 
4,43 
Sumber :Data Primer, 2016 
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Berdasarkan tabel 4.11 yakni  tanggapan  responden  mengenai variabel 
prosedur pelayanan (proses), maka untuk pernyataan kecepatan dan ketepatan 
pelayanan, maka sebagian besar responden memberikan jawaban setuju sebesar  
55 orang  atau sebesar 55,0 %. Kemudian pernyataan karyawan melayani 
nasabah dengan baik, sebagian besar responden memberikan jawaban setuju 
sebesar 58 orang atau 58,0 %. Sedangkan untuk pernyataan bahwa proses dan 
syarat yang mudah dalam bertransaksi, sebagian besar  responden memberikan  
jawaban setuju  sebesar  53 orang atau sebesar 53,0%.  
Sedangkan tanggapan responden mengenai variabel keputusan nasabah 
dalam memilih tabungan Simpedes dapat dilihat melalui tabel berikut ini : 
Tabel 4.12 
Tanggapan Responden Mengenai Keputusan Nasabah Memilih Tabungan 
Simpedes 
 
 
No 
. 
 
 
Indikator 
 
Frekuensi Jawaban Responden 
 
Mean 
 
STS 
 
TS 
 
CS 
 
S 
 
SS 
 
1. Produk tabungan 
Simpedes dapat 
memberikan manfaat 
bagi nasabah. 
 
 
0 
 
 
0 
 
5 
(5,0%) 
 
56 
(56,0%) 
 
39 
(39,0%) 
 
4,34 
2. Bank BRI memiliki 
kelebihan-kelebihan 
yang tidak dimiliki oleh 
bank lain. 
 
0 
 
0 
 
4 
(4,0%) 
 
59 
(59,0%) 
 
37 
(37,0%) 
 
4,33 
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3. Sebelum memutuskan 
memilih jenis produk 
tabungan Simpedes 
terlebih dahulu mencari 
informasi tentang 
keunggulan produk 
tersebut. 
 
 
0 
 
 
0 
 
4 
(4,0%) 
 
52 
(52,0%) 
 
44 
(44,0%) 
 
4,40 
Sumber :Data Primer, 2016 
Berdasarkan  tabel  4.12 yakni  tanggapan responden mengenai   variabel  
keputusan nasabah dalam memilih tabungan Simpedes, maka untuk pernyataan 
bahwa produk tabungan Simpedes dapat memberikan manfaat bagi nasabah,  
maka  sebagian  besar  responden  memberikan  jawaban  setuju  sebesar  56 orang  
atau  56,0 %.  Bank BRI memiliki kelebihan-kelebihan yang tidak dimiliki oleh bank 
lain  sebagian  besar  responden  memberikan  jawaban  setuju  sebesar  59  orang  
atau  59,0 %.  Selanjutnya  untuk  pernyataan bahwa  Sebelum memutuskan 
memilih jenis produk tabungan Simpedes terlebih dahulu mencari informasi tentang 
keunggulan produk tersebut  maka  sebagian  besar  responden  memberikan  
jawaban setuju sebesar 52 orang atau 52,0 %. 
4.2.3. Analisis Validitas dan Reliabilitas 
1) Uji Validitas 
Validitas adalah adalah suatu ukuran yang menunjukkan tingkat kevalidan 
atau kepatuhan sesuatu instrumen penelitian, sebab suatu instrumen penelitian yang 
valid mempengaruhi validitas tinggi, sebaliknya suatu instrumen yang kurang valid 
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berarti memiliki validitas rendah. Suatu instrumen dikatakan valid apabila mampu 
mengukur apa yang diinginkan, sebab suatu instrumen yang dikatakan valid apabila 
dapat mengungkap data dari variabel yang diteliti secara tepat. Dalam 
melaksanakan pengolahan data validitas instrumen penelitian digunakan corrected 
item total correlation. Dimana dalam analisis syarat minimum yang dianggap 
memenuhi syarat adalah kalau nilai r = 0,30. Jadi korelasi antara butir dengan skor 
total yang kurang dari 0,30 maka butir dalam instrumen tersebut dinyatakan tidak 
valid. Berikut ini akan disajikan hasil uji validitas dengan menggunakan SPSS versi 
20 yang dapat dilihat melalui tabel berikut ini : 
 
 
 
 
Tabel 4.13 
Hasil Uji validitas Instrumen Penelitian 
 
Variabel 
Kode 
Indikator 
Corrected Item 
Total Correlation 𝑅 𝑆𝑡𝑎𝑛𝑑𝑎𝑟
 
 
Ket. 
Produk 𝑋11 
𝑋12 
𝑋13 
0,586 
0,590 
0,577 
0,30 
0,30 
0,30 
Valid 
Valid 
Valid 
Suku Bunga 𝑋21 
𝑋22 
𝑋33 
0,561 
0,507 
0,586 
0,30 
0,30 
0,30 
Valid 
Valid 
Valid 
Promosi 𝑋31 
𝑋32 
0,641 0,30 Valid 
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𝑋33 0,659 
0,595 
0,30 
0,30 
Valid 
Valid 
Lokasi 𝑋41 
𝑋42 
𝑋43 
0,590 
0,594 
0,571 
0,30 
0,30 
0,30 
Valid 
Valid 
Valid 
Karyawan 𝑋51 
𝑋52 
𝑋53 
0,611 
0,755 
0,600 
0,30 
0,30 
0,30 
Valid 
Valid 
Valid 
Sarana Fisik 𝑋61 
𝑋62 
𝑋63 
0,682 
0,539 
0,590 
0,30 
0,30 
0,30 
Valid 
Valid 
Valid 
Prosedur 
Pelayanan 
𝑋71 
𝑋72 
𝑋73 
0.682 
0.616 
0,578 
0,30 
0,30 
0,30 
Valid 
Valid 
Valid 
Keputusan 
nasabah dalam 
memilih tabungan 
Simpedes 
𝑌1 
𝑌2 
𝑌3 
 
0,580 
0,586 
0,590 
0,30 
0,30 
0,30 
Valid 
Valid 
Valid 
Sumber : Data primer yang diolah,2016 
 Berdasarkan hasil uji validitas atas variabel bauran pemasaran yang terdiri 
dari : produk, suku bunga (harga), promosi, lokasi, karyawan (orang), sarana fisik, 
dan prosedur pelayanan, nampak bahwa dari 7 variabel yang diteliti dengan jumlah 
item pernyataan sebanyak 21 maka dapat disimpulkan bahwa semua item 
pernyataan sudah valid sebab memiliki nilai corrected item total correlation di atas 
dari 0,30, sedangkan untuk variabel keputusan nasabah dalam memilih tabungan 
Simpedes dengan 3 item pernyataan, maka semua item pernyataan sudah valid 
karena memiliki nilai corrected item total correlation diatas dari 0,30. 
2)     Uji Reliabilitas 
82 
 
Uji reliabilitas digunakan untuk mengetahui konsistensi alat ukur, apakah alat 
ukur yang digunakan dapat diandalkan dan tetap konsisten jika pengukuran 
tersebut diulang. Suatu instrumen penelitian dapat dikatakan andal atau reliabel 
apabila memiliki nilai cronbach’s alpa di atas 0,60 yang diolah dengan menggunakan 
program SPSS versi 20, untuk lebih jelasnya dapat disajikan pada tabel berikut ini : 
Tabel 4.14 
Hasil Uji Reliabilitas 
Variabel Nilai Cronbach’s 
Alpha 
Standar keterangan 
Produk 
Suku Bunga 
Promosi 
Lokasi 
Karyawan 
Sarana Fisik 
Prosedur Pelayanan 
Keputusan Nasabah 
0,936 
0,937 
0,936 
0,936 
0,936 
0,937 
0,936 
0,936 
0,60 
0,60 
0,60 
0,60 
0,60 
0,60 
0,60 
0,60 
Reliable 
Reliable 
Reliable 
Reliable 
Reliable 
Reliable 
Reliable 
Reliable 
Sumber : Data Primer yang diolah,2016 
Berdasarkan hasil pengujian reliabilitas, nampak bahwa semua variabel yang 
diteliti telah reliabel atau andal, alasannya karena memiliki nilai cronbach’s alpha > 
0,60, sehingga dapat dijelaskan bahwa variabel-variabel penelitian (konstruk) yang 
berupa variabel strategi produk, suku bunga, promosi, lokasi, karyawan, sarana fisik 
dan prosedur pelayanan serta keputusan nasabah dalam memilih Tabungan 
Simpedes adalah reliabel atau memiliki reliabilitas yang tinggi, sehingga mempunyai 
ketepatan untuk dijadikan variabel (konstruk) pada suatu penelitian. 
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4.2.4  Analisis Pengaruh Bauran Pemasaran terhadap Keputusan Nasabah 
dalam Memilih Tabungan Simpedes. 
Salah satu upaya yang dilakukan oleh setiap unit usaha khususnya pada 
perusahaan perbankan tepat PT. Bank Rakyat Indonesia Unit Baraka Kabupaten 
Enrekang adalah perlu memperhatikan mengenai strategi bauran pemasaran. 
Strategi bauran pemasaran adalah pedoman atau panduan yang dapat digunakan 
oleh perusahaan untuk meningkatkan jumlah nasabah penabung serta berpengaruh 
terhadap keputusan nasabah dalam memilih tabungan Simpedes, yang terdiri dari : 
produk, suku bunga, promosi, lokasi, karyawan, sarana fisik dan prosedur 
pelayanan. Ketujuh variabel tersebut digunakan oleh perusahaan untuk 
mempengaruhi keputusan nasabah dalam memilih tabungan Simpedes. 
Untuk mengetahui sejauh mana pengaruh bauran pemasaran terhadap 
keputusan nasabah dalam memilih tabungan Simpedes pada PT. Bank Rakyat 
Indonesia maka digunakan program SPPS versi 20 yang dapat dilihat melalui tabel 
berikut ini : 
 
Tabel 4.15 
Hasil Regresi Linear Berganda antara Bauran Pemasaran Terhadap 
Keputusan Nasabah dalam Memilih Tabungan Simpedes 
Model Unstandardized 
Coefficient 
Unstandardized 
coefficient 
t sig 
B Std. 
Error 
Beta 
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1. (Constand) 
Produk 
Suku Bunga 
Promosi 
Lokasi 
Orang 
Sarana Fisik 
Prosedur Pelayanan 
-0,113 
0,357 
0,379 
0,094 
0,166 
-0,138 
0,042 
0,108 
0,327 
0,51 
0,030 
0,087 
0,041 
0,051 
0,041 
0,066 
 
0,393 
0,456 
0,099 
0,196 
-0,158 
0,049 
0,122 
-0,345 
6,980 
12,439 
1,079 
4,057 
-2,713 
1,017 
1,649 
0,731 
0,000 
0,000 
0,284 
0,000 
0,008 
0,312 
0,103 
R     =  0,948                   𝐹ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔   = 239,853 
𝑅2    =   0,974                   sig        =  0,000 
Sumber : Data diolah dengan menggunakan program SPSS versi 20 
Untuk melihat sejauh mana pengaruh secara parsial ketujuh variabel strategi 
pemasaran jasa yang mempengaruhi keputusan nasabah dalam memilih tabungan 
Simpedes pada PT. Bank Rakyat Indonesia Unit Baraka Kabupaten Enrekang maka 
persamaan regresi yaitu sebagai berikut : 
Y = - 0,113 + 0,357 X1 + 0,379 X2+ 0,094 X3 + 0,166 X4 + -0,138 X5 + 0,042 X6 
+ 0,108 X7 
Dimana : 
b0 = -0,113 yang diinterprestasikan bahwa bila produk, suku bunga, promosi, lokasi, 
karyawan, sarana fisik dan prosedur pelayanan constant maka keputusan nasabah 
dalam memilih tabungan Simpedes  akan menurun sebesar 0,113%. 
b1 = 0,357 yang diartikan bahwa jika tanggapan responden mengenai strategi 
produk meningkat maka keputusan nasabah dalam memilih tabungan Simpedes 
akan meningkat sebesar 0,357%. 
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b2 = 0,379 yang artinya jika tanggapan responden mengenai suku bunga meningkat, 
maka akan berpengaruh terhadap keputusan nasabah dalam memilih tabungan 
Simpedes akan sebesar 0,379%. 
b3 = 0,094 yang artinya jika tanggapan responden mengenai promosi ditingkatkan 
maka keputusan nasabah dalam memilih tabungan Simpedes akan mengalami 
peningkatan sebesar 0,094%. 
b4 = 0,166 yang artinya jika tanggapan responden mengenai lokasi meningkat maka 
keputusan nasabah dalam memilih tabungan Simpedes akan mengalami 
peningkatan sebesar 0,166%. 
b5 = -0,138 yang artinya jika tanggapan responden mengenai karyawan meningkat 
maka keputusan nasabah dalam memilih tabungan Simpedes akan mengalami 
peningkatan sebesar 0,138%. 
b6 = 0,042 yang artinya jika tanggapan responden mengenai sarana fisik meningkat 
maka keputusan nasabah dalam memilih tabungan Simpedes akan meningkat pula 
sebesar 0,042%. 
b7 = 0,108 yang artinya jika tanggapan responden mengenai prosedur pelayanan 
meningkat maka keputusan nasabah dalam memilih tabungan Simpedes akan 
meningkat sebesar 0,108%. 
Dari ketujuh variabel bauran pemasaran, maka yang paling dominan 
berpengaruh terhadap keputusan nasabah dalam memilih tabungan Simpedes pada 
Bank Rakyat Indonesia Unit Baraka kabupaten Enrekang  adalah harga (suku 
bunga), alasannya karena harga (suku bunga) memiliki nilai koefisien regresi serta 
86 
 
nilai beta yang terbesar jika dibandingkan dengan variabel bauran pemasaran 
lainnya. 
Dalam kaitannya mengenai hubungan atau korelasi antara bauran 
pemasaran terhadap keputusan nasabah dalam memilih tabungan Simpedes pada 
PT. Bank Rakyat Indonesia Unit Baraka , nampak bahwa koefisien korelasi ganda 
(R) = 0,948 yang berarti bahwa variabel bauran pemasaran yang terdiri dari : 
produk, suku bunga, promosi, saluran pemasaran (lokasi), karyawan, sarana fisik 
dan prosedur pelayanan mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap keputusan 
nasabah dalam memilih tabungan Simpedes pada PT. Bank Rakyat Indonesia Unit 
Baraka Kabupaten Enrekang. Kemudian nilai koefisien determinasi R2 = 0,974 yang 
menunjukkan bahwa variabel bauran pemasaran, seperti : produk, harga (suku 
bunga), promosi, lokasi, orang (karyawan), sarana fisik dan prosedur pelayanan 
berpengaruh terhadap keputusan nasabah dalam memilih tabungan Simpedes, 
sedangkan sisanya sebesar 2,6% (1 – 0,974) adalah faktor-faktor lain yang tidak 
diteliti dalam penelitian ini. 
 
4.2.5. Pengujian Hipotesis (Uji F dan Uji t) 
Untuk menguji sejauh mana pengaruh bauran pemasaran terhadap 
keputusan nasabah dalam memilih tabungan Simpedes pada PT. Bank Rakyat 
Indonesia Unit Baraka maka dapat dilakukan uji serempak (uji F) dan uji parsial (uji t) 
yang dapat diuraikan sebagai berikut : 
1) Uji Serempak (Uji F) 
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Uji F (Uji serempak) antara pengaruh bauran pemasaran (produk, suku 
bunga, promosi, lokasi, karyawan, sarana fisik dan prosedur pelayanan) terhadap 
keputusan nasabah dalam memilih tabungan Simpedes yang menunjukkan bahwa  
𝐹ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔  sebesar 239,853 sedangkan 𝐹𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙 sebesar 2,114. Hal ini menunjukkan 
bahwa apabila 𝐹ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔  (239,853) > 𝐹𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙 (2,114) maka dapat dikatakan bahwa 
bauran pemasaran secara serempak memberikan pengaruh yang signifikan 
terhadap keputusan nasabah dalam memilih tabungan Simpedes. 
2) Uji Parsial (Uji t) 
 Untuk menguji apakah ada pengaruh masing-masing variabel bauran 
pemasaran terhadap keputusan nasabah dalam memilih tabungan Simpedes, maka 
dilakukan uji t (uji parsial) dengan tingkat kepercayaan 95 %, dengan menggunakan 
formulasi sebagai berikut : 
a. Uji hipotesis untuk variabel 𝑿𝟏 
Uji hipotesis untuk variabel produk (X1) memilih tabungan Simpedes, dapat 
dilakukan dengan rumus sebagai berikut : 
1)   𝐻0 : 𝛽1 = 0 (tidak ada pengaruh antara (X1 terhadap Y) 
 𝐻𝑎 : 𝛽1 > 0 ( ada pengaruh antara (X1 terhadap Y) 
2)  Level of convidence = 95% dengan probability kesalahan 𝛼 = 0,05 
3)  Daerah kritis 𝑡𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙= 1,661 
 thitung  X1 = 6,980 
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Oleh karena  thitung  (6,980) > 𝑡𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙 (1,661), selain itu memiliki nilai sig 
(0,000) < 0,05, menunjukkan bahwa X1 berpengaruh secara signifikan terhadap 
keputusan nasabah dalam memilih tabungan Simpedes. 
b. Uji hipotesis untuk variabel 𝐗𝟐 
Uji hipotesis untuk variabel suku bunga (X2) terhadap keputusan nasabah 
dalam memilih tabungan Simpedes, dapat dilakukan dengan rumus sebagai berikut : 
1)   𝐻0 : 𝛽2 = 0 (tidak ada pengaruh antara (X2 terhadap Y) 
 𝐻𝑎 : 𝛽2 > 0 ( ada pengaruh antara (X2 terhadap Y) 
2)  Level of convidence = 95% dengan probability kesalahan 𝛼 = 0,05 
3)  Daerah kritis 𝑡𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙= 1,661 
  thitung  X2 = 12,439 
Oleh karena   thitung  (12,439) > 𝑡𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙 (1,661), selain itu memiliki nilai sig 
(0,000) < 0,05, menunjukkan bahwa suku bunga berpengaruh secara signifikan 
terhadap keputusan nasabah dalam memilih tabungan Simpedes. 
c. Uji hipotesis untuk variabel 𝐗𝟑 
Uji hipotesis untuk aspek promosi (X3) terhadap keputusan nasabah dalam 
memilih tabungan Simpedes  maka dapat dilakukan sebagai berikut : 
1)   𝐻0 : 𝛽3 = 0 (tidak ada pengaruh antara (X3 terhadap Y) 
 𝐻𝑎 : 𝛽3 > 0 ( ada pengaruh antara (X3 terhadap Y) 
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2)  Level of convidence = 95% dengan probability kesalahan 𝛼 = 0,05 
3)  Daerah kritis 𝑡𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙= 1,661 
  thitung  X3 = 1,079 
Oleh karena   thitung  (1,079) < t tabel (1,661), selain itu memiliki nilai sig 
(0,284) > 0,05 maka dapat dikatakan variabel promosi (X3) berpengaruh tidak 
signifikan terdapat variabel keputusan nasabah (Y) dalam memilih tabungan 
Simpedes. 
d. Uji hipotesis untuk variabel 𝐗𝟒 
Uji hipotesis untuk aspek lokasi (X4) terhadap keputusan nasabah dalam 
memilih tabungan Simpedes, maka dapat dilakukan dengan langkah sebagai berikut 
: 
1)   𝐻0 : 𝛽4 = 0 (tidak ada pengaruh antara (X4 terhadap Y) 
 𝐻𝑎 : 𝛽4 > 0 ( ada pengaruh antara (X4 terhadap Y) 
2)  Level of convidence = 95% dengan probability kesalahan 𝛼 = 0,05 
3)  Daerah kritis 𝑡𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙= 1,661 
  thitung  X4 = 4,057 
Oleh karena   thitung  (4,057) > 𝑡𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙 (1,661), serta memiliki nilai sig (0,000) < 
0,05 maka dapat dikatakan terdapat pengaruh yang nyata antara variabel lokasi 
terhadap keputusan nasabah dalam memilih tabungan Simpedes. 
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e. Uji hipotesis untuk variabel 𝐗 𝟓  
Uji hipotesis untuk aspek karyawan (X 5 ) terhadap keputusan nasabah 
dalam memilih tabungan Simpedes dapat dilakukan sebagai berikut : 
1)   𝐻0 : 𝛽5 = 0 (tidak ada pengaruh antara (X5 terhadap Y) 
 𝐻𝑎 : 𝛽5 > 0 ( ada pengaruh antara (X5 terhadap Y) 
2)  Level of convidence = 95% dengan probability kesalahan 𝛼 = 0,05 
3)  Daerah kritis 𝑡𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙= 1,661 
  thitung  X5 = 2,713 
Oleh karena   thitung  ( 2,713) > 𝑡𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙 (1,661), serta memiliki nilai sig  (0,008) < 
0,05, maka dapat dikatakan terdapat pengaruh yang nyata antara aspek orang 
(karyawan) terhadap keputusan nasabah dalam memilih tabungan Simpedes pada 
PT. Bank Rakyat Indonesia Unit Baraka Kabupaten Enrekang. 
f. Uji hipotesis untuk variabel 𝐗𝟔 
Uji hipotesis untuk aspek sarana fisik (X6) terhadap keputusan nasabah 
dalam memilih tabungan Simpedes maka dapat dilakukan sebagai berikut : 
1)   𝐻0 : 𝛽6 = 0 (tidak ada pengaruh antara (X6 terhadap Y) 
 𝐻𝑎 : 𝛽6 > 0 ( ada pengaruh antara (X6 terhadap Y) 
2)  Level of convidence = 95% dengan probability kesalahan 𝛼 = 0,05 
3)  Daerah kritis 𝑡𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙= 1,661 
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  thitung  X6 = 1,017 
Oleh karena   thitung  (1,017) < 𝑡𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙 (1,661), serta memiliki nilai sig 0,312 > 0,05 
maka dapat dikatakan variabel sarana fisik (X6) berpengaruh tidak signifikan 
terdapat variabel keputusan nasabah (Y) dalam memilih tabungan Simpedes. 
g. Uji hipotesis untuk variabel 𝐗𝟕 
Uji hipotesis untuk varibel prosedur pelayanan (X7) terhadap keputusan 
nasabah dalam memilih tabungan Simpedes, maka dapat dilakukan dengan rumus 
sebagai berikut : 
1)   𝐻0 : 𝛽7 = 0 (tidak ada pengaruh antara (X7 terhadap Y) 
 𝐻𝑎 : 𝛽7 > 0 ( ada pengaruh antara (X7 terhadap Y) 
2)  Level of convidence = 95% dengan probability kesalahan 𝛼 = 0,05 
3)  Daerah kritis 𝑡𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙= 1,661 
  thitung  X7 = 1,649 
Oleh karena   thitung  (1,649) < 𝑡𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙 (1,661), serta memiliki nilai sig (0,103) > 0,05 
maka dapat dikatakan variabel pelayanan (X7) berpengaruh tidak signifikan terdapat 
variabel keputusan nasabah (Y) dalam memilih tabungan Simpedes. 
Tabel 4.16 
Hasil Pengujian Hipotesis 
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No. Variabel Uji F Uji t Hasil 
1. Produk (𝑋1) 6,980 1,661 Berpengaruh terhadap keputusan 
2. Suku Bunga (𝑋2) 12,439 1,661 Berpengaruh terhadap keputusan 
3. Promosi (𝑋3) 1,079 1,661 Tidak Berpengaruh terhadap 
keputusan 
4. Lokasi (𝑋4) 4,057 1,661 Berpengaruh terhadap keputusan 
5. Karyawan (𝑋5) 2,713 1,661 berpengaruh terhadap keputusan 
6. Sarana Fisik(𝑋6) 1,017 1,661 Tidak berpengaruh terhadap 
keputusan 
7. Prosedur 
Pelayanan (𝑋7) 
1,649 1,661 Tidak berpengaruh terhadap 
keputusan 
 
 
4.2.6 Pembahasan Hasil Penelitian 
 Secara umum hasil penelitian ini menunjukkan hasil analisis deskriktif. Untuk 
mengetahui seberapa besar pengaruhnya bauran pemasaran terhadap keputusan 
nasabah. Berdasarkan hasil penelitian menunjukkan bahwa secara bersama-sama 
variabel bauran pemasaran 7P berpengaruh terhadap keputusan konsumen 
nasabah, yang artinya bisa secara bersamaan ke 7 variabel tersebut diuji akan 
berpengaruh terhadap keputusan nasabah untuk menabung di Bank BRI Unit 
Baraka Kabupaten Enrekang. 
a. Pengaruh Variabel Produk ( 𝑿𝟏) Terhadap Keputusan Nasabah “tabungan 
Simpedes” pada BRI Unit Baraka Kabupaten Enrekang. 
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Dari hasil perhitungan statistik menunjukkan bahwa faktor produk          (  X1) 
mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap keputusan penggunaan “tabungan 
Simpedes” pada BRI Unit Baraka, hal ini ditunjuk dengan hasil perhitungan statistik 
baik secara simultan (serempak) maupun secara parsial (tunggal). Berdasarkan 
tingkat signifikan berada dibawah atau lebih kecil dari 5%, maka variabel tersebut 
berpengaruh terhadap variabel dependen. Dari hasil penelitian diperoleh tingkat 
signifikan sebesar 0,000. Jadi dapat dikatakan bahwa tingkat signifikan variabel 
produk berada dibawah standar, artinya variabel produk memiliki pengaruh terhadap 
keputusan nasabah dalam memilih tabungan Simpedes. 
 Hal ini menunjukkan bahwa pengaruh produk searah dengan keputusan memilih, 
artinya bahwa semakin kompetitifnya suatu produk dan produk yang ditawarkan 
tersebut berkualitas dan sesuai keinginan nasabah serta memberikan jaminan 
keamanan yang tinggi atas simpanan masyarakat maka pengaruhnya terhadap 
keputusan pembelian semakin besar. Variabel Produk (𝑋1) mempunyai pengaruh 
yang signifikan terhadap keputusan nasabah (Y). Berdasarkan teori yang 
dikemukakan Pride & Ferrell (1991) dalam Fandy Tjiptono (2011:114) bahwa istilah 
produk dapat didefenisikan sebagai “serangkaian atribut tangible dan intangible 
termasuk manfaat atau utilitas fungsional, sosial, dan psikologis”. Dari pengertian 
tersebut dapat diketahui bahwa produk tidak mengharuskan dalam bentuk yang 
tangible namun keberadaannya harus dapat memenuhi kebutuhan konsumen yang 
dalam penelitian ini selanjutnya disebut nasabah yang terdiri dari utilitas fungsional, 
social dan psikologis. Dalam penelitian ini item beragamnya produk tabungan yang 
ditawarkan oleh Bank Rakyat Indonesia memberikan pengaruh yang cukup besar 
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terhadap keputusan menabung bahkan lebih dari separuh responden memutuskan 
untuk menabung pada Bank Rakyat Indonesia. 
 
b. Pengaruh Variabel  Harga (𝑿𝟐) Terhadap Keputusan Nasabah “tabungan 
Simpedes” pada BRI Unit Baraka Kabupaten Enrekang. 
Berdasarkan teori Kotler dan Amstrong (2008:63) menyatakan bahwa harga 
adalah jumlah uang yang akan harus dibayarkan pelanggan untuk memperoleh 
produk. 
Dari hasil perhitungan statistik menunjukkan bahwa faktor harga (suku 
bunga) merupakan variabel yang sangat berpengaruh atau lebih dominan yang 
mempunyai pengaruh signifikan terhadap keputusan penggunaan “tabungan 
Simpedes” pada BRI Unit Baraka, hal ini ditunjuk dengan hasil perhitungan statistik 
baik secara simultan (serempak) maupun secara parsial (tunggal). Dari persamaan 
regresi linear berganda diperoleh koefisien regresi variabel harga (𝑋2) sebesar 
0,379, bertanda positif dengan tingkat signifikan 0,000. Dalam memutuskan untuk 
menggunakan tabungan Simpedes, nasabah sebelumnya akan mencari informasi 
tentang produk tabungan Simpedes, tingkat suku bunga yang ditawarkan, dan biaya 
administrasi pembukaan rekening Simpedes dapat dijangkau oleh nasabah. Dalam 
penelitian ini terbukti bahwa Harga menjadi salah satu pertimbangan konsumen 
dalam mengambil keputusan pembelian. 
 
c. Pengaruh Promosi (𝑿𝟑) Terhadap Keputusan Nasabah “tabungan 
Simpedes” pada BRI Unit Baraka Kabupaten Enrekang. 
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Variabel promosi (𝑋3) tidak mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap 
proses keputusan menabung (Y). berdasarkan teori yang dikemukakan Kasmir 
(2008:135), tujuan promosi bank adalah menginformasikan segala jenis produk yang 
ditawarkan dan berusaha menarik calon nasabah baru. Kemudian promosi juga 
berfungsi mengingatkan nasabah akan produk, promosi juga akan meningkatkan 
citra bank dimata nasabahnya. Dari pengertian tersebut dapat diketahui bahwa 
promosi merupakan usaha yang dilakukan oleh bank dalam rangka menarik calon 
nasabah dan sekaligus meningkatkan citra bank dimata nasabah. Dalam penelitian 
ini dapat diketahui bahwa nasabah tidak terpengaruh dengan promosi dalam 
memutuskan manabung pada Bank Rakyat Indonesia Unit Baraka Kabupaten 
Enrekang. 
Dari hasil perhitungan statistik menunjukkan bahwa faktor promosi tidak 
mempunyai pengaruh yang signifikan tetapi memiliki hubungan yang positif dengan 
proses keputusan penggunaan “tabungan Simpedes” pada BRI Unit Baraka, hal ini 
ditunjuk dengan hasil perhitungan statistik baik secara simultan (serempak) maupun 
secara parsial (tunggal). Dari persamaan regresi linear berganda diperoleh koefisien 
regresi variabel promosi (𝑋3) sebesar 0,094, bertanda positif dengan tingkat 
signifikan 0,284. Hal ini dikarenakan kurangnya program promosi dengan 
pendekatan secara personal, undian dilakukan dalam 2 tahun sekali, dan kurangnya  
iklan BRI pada media cetak, elektronik, baliho, selebaran dan spanduk yang dapat 
memberikan informasi tentang produk baru dari Bank Rakyat Indonesia pada 
konsumen/nasabah. lalu jika  variabel promosition diperhatikan dengan memberikan 
informasi yang dibutuhkan bagi nasabah melalui iklan pada media cetak, baliho, 
selebaran dan spanduk, serta membujuk nasabah dengan memberikan promosi-
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promosi untuk produk yang ditawarkan maka akan memberikan pengaruh kepada 
keputusan penggunaan produk tabungan BRI oleh nasabah secara signifikan. 
 
d. Pengaruh Tempat (𝑿𝟒) Terhadap Keputusan Nasabah “tabungan Simpedes” 
pada BRI Unit Baraka Kabupaten Enrekang. 
Dari hasil perhitungan statistik menunjukkan bahwa variabel tempat/lokasi 
mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap keputusan penggunaan “tabungan 
Simpedes” pada BRI Unit Baraka, hal ini ditunjuk dengan hasil perhitungan statistik 
baik secara simultan (serempak) maupun secara parsial (tunggal). Berdasarkan 
tingkat signifikan berada dibawah atau lebih kecil dari 5%, maka variabel tersebut 
berpengaruh terhadap variabel dependen. Dari hasil penelitian diperoleh persamaan 
regresi linier berganda diperoleh koefisien regresi variabel lokasi (𝑋4)  diperoleh 
0,166, bernilai positif dan tingkat signifikan sebesar 0,000. Hal ini berarti bahwa 
semakin cermat bank menentukan lokasi untuk berdomisili, maka semakin cepat dan 
mudah menjaring nasabah. Faktor lokasi sangat menentukan kemajuan bisnis 
perbankan karena menyakut efisiensi dan keamanan dalam segala hal. Penentuan 
lokasi yang tepat bertujuan agar bank dapat berproses dengan efisiensi dan dapat 
mencapai sasaran yang telah ditetapkan. Namun lokasi bisnis tidaklah mudah 
karena membutuhkan pertimbangan yang teliti dan informasi yang benar agar 
datang apabila bank melakukan expansi usaha. 
e. Pengaruh Orang (𝐗𝟓) Terhadap Keputusan Nasabah “tabungan Simpedes” 
pada BRI Unit Baraka Kabupaten Enrekang. 
97 
 
Menurut Zeithaml dan Bitner (2009:19) orang (people) adalah semua pelaku 
yang memainkan peranan dalam penyajian jasa sehingga dapat mempengaruhi 
persepsi pembelian. 
Dari hasil perhitungan statistik menunjukkan bahwa faktor orang mempunyai 
pengaruh yang signifikan terhadap keputusan penggunaan “tabungan Simpedes” 
pada BRI Unit Baraka, hal ini ditunjuk dengan hasil perhitungan statistik baik secara 
simultan (serempak) maupun secara parsial (tunggal). Berdasarkan tingkat signifikan 
berada dibawah atau lebih kecil dari 5%, maka variabel tersebut berpengaruh 
terhadap variabel dependen. Dari hasil penelitian diperoleh persamaan regresi linier 
berganda diperoleh koefisien regresi variabel orang (𝑋5)  diperoleh -0,138, bernilai 
negatif dan tingkat signifikan sebesar 0,008.  Hal ini berarti bahwa kemampuan dan 
keterampilan karyawan dalam menghadapi dan memahami keinginan nasabah serta 
sikap dan tindakannya bahkan cara berpakaian dan  berpenampilan sangat 
mempengaruhi keputusan nasabah. Hal ini sejalan dengan teori Lupiyoadi (2001) 
yang menyatakan bahwa people berfungsi sebagai services provider sangat 
mempengaruhi kualitas jasa. Jadi people yang dimaksud adalah staff seperti 
karyawan dan jajarannya dan karyawan yang memainkan perannya selama 
berlangsung proses dan komunikasi jasa. Untuk itu pentingnya keterlibatan 
orang/karyawan bank yang memainkan suatu peran dalam waktu riil jasa selama 
berlangsungnya proses. 
f. Pengaruh Bukti Fisik (𝐗𝟔) Terhadap Keputusan Nasabah “tabungan 
Simpedes” pada BRI Unit Baraka Kabupaten Enrekang. 
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Menurut Zeithaml dan Bitner (2000:20) dalam Hurriyati (2005:63) bukti fisik 
adalah suatu hal yang secara nyata turut mempengaruhi keputusan konsumen untuk 
membeli dan menggunakan produk jasa yang ditawarkan. 
Dari hasil perhitungan statistik menunjukkan bahwa variabel bukti fisik (𝑋6) 
berpengaruh tetapi tidak signifikan terhadap proses keputusan menabung (Y) pada 
“tabungan Simpedes” pada BRI Unit Baraka, hal ini ditunjuk dengan hasil 
perhitungan statistik baik secara simultan (serempak) maupun secara parsial 
(tunggal). Dari hasil penelitian diperoleh persamaan regresi linier berganda diperoleh 
koefisien regresi variabel bukti fisik (𝑋6)  diperoleh 0,042, bernilai positif dan tingkat 
signifikan sebesar 0,312. Hal ini membuktikan bahwa nasabah tidak menjadikan 
bukti fisik sebagai pertimbangan utama, walaupun demikian Bank BRI Unit Baraka 
tidak boleh mengabaikan  bukti fisik ruangan kantor, seperti ruang tunggu yang 
disediakan untuk nasabah juga hrus nyaman, terjaga kebersihannya, 
keharumannya. Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh 
Wijayanti dan Sumekar (2009) dan penelitian yang dilakukan oleh Hasan (2012), 
bahwa variabel bukti fisik tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan nasabah. 
 
g. Pengaruh Proses (prosedur Pelayanan) (𝐗𝟕) Terhadap Keputusan Nasabah 
“tabungan Simpedes” pada BRI Unit Baraka Kabupaten Enrekang. 
Dari hasil perhitungan statistik menunjukkan bahwa variabel proses (𝑋7) tidak 
memiliki pengaruh yang signifikan tetapi memiliki hubungan yang positif dengan 
proses keputusan menabung (Y) pada “tabungan Simpedes” pada BRI Unit Baraka, 
hal ini ditunjuk dengan hasil perhitungan statistik baik secara simultan (serempak) 
maupun secara parsial (tunggal). Dari hasil penelitian diperoleh persamaan regresi 
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linier berganda diperoleh koefisien regresi variabel proses (𝑋7)  diperoleh 0,108 
bernilai positif dan tingkat signifikan sebesar 0,103. Hal ini dikarenakan  pada bagian 
front office Bank BRI Unit Baraka hanya memiliki 1 petugas teller untuk melayani 
para nasabah dan situasi yang tidak nyaman yang membuat nasabah menunggu 
lama sehingga ketepatan dan kecepatan pelayanan sedikit lamban. 
Dari ketujuh variabel bauran pemasaran jasa, yang berpengaruh paling 
signifikan adalah variabel produk (0,000), diikuti variabel harga (0,000), variabel 
lokasi (0,000) dan variabel orang atau Karyawan (0,008). Hal ini berarti bahwa 
keempat variabel tersebut sangat menetukan keberhasilan bank untuk menghimpun 
dana masyarakat sekaligus meyakinkan nasabah untuk memilih bank BRI Unit 
Baraka sebagai salah satu tempat menabung. 
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BAB V 
PENUTUP 
5.1. Kesimpulan 
Adapun kesimpulan yang dapat diberikan sehubungan dengan hasil 
penelitian dan pembahasan yang telah dikemukakan pada bab sebelumnya, maka 
dapat ditarik beberapa kesimpulan dari hasil analisis yaitu : 
1. Berdasarkan hasil uji parsial atau uji t dapat dilihat bahwa variabel mengenai 
pengaruh bauran pemasaran terhadap keputusan nasabah dalam memilih 
tabungan Simpedes pada PT. Bank Rakyat Indonesia Unit Baraka Kabupaten 
Enrekang, maka diperoleh hasil koefisien regresi untuk variabel produk, harga 
(suku bunga), lokasi, dan orang (karyawan), berpengaruh secara signifikan 
terhadap keputusan nasabah dalam memilih tabungan Simpedes sedangkan 
untuk variabel promosi, sarana fisik, dan proses (prosedur pelayanan) 
berpengaruh tidak signifikan terhadap keputusan nasabah dalam memilih 
tabungan Simpedes.  
2. Dari hasil analisis regresi menunjukkan bahwa variabel bauran pemasaran yang 
lebih dominan berpengaruh signifikan terhadap keputusan nasabah dalam 
memilih tabungan Simpedes pada PT. Bank Rakyat Indonesia Unit Baraka 
Kabupaten Enrekang adalah harga (suku bunga), alasannya karena memiliki nilai 
standardized coeficient  (0,379) dengan signifikan (0,000) yang terbesar jika 
dibandingkan dengan variabel bauran pemasaran lainnya. 
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5.2. Saran-saran 
Saran-saran yang dapat diberikan sehubungan dengan hasil penelitian ini 
adalah sebagai berikut : 
1. Disarankan agar perlunya PT. Bank Rakyat Indonesia Unit Baraka 
Kabupaten Enrekang untuk lebih meningkatkan strategi bauran pemasaran 
yang digunakan selama ini, melalui strategi produk, suku bunga, promosi, 
lokasi, karyawan, sarana fisik dan prosedur pelayanan. Hal ini dimaksudkan 
untuk dapat mempengaruhi keputusan dalam membuat kebijakan 
pemasaran. 
2. Mengingat variabel yang paling dominan berpengaruh terhadap keputusan 
nasabah dalam memilih tabungan Simpedes adalah variabel suku bunga, 
maka disarankan agar PT. Bank Rakyat Indonesia Unit Baraka Kabupaten 
Enrekang perlu mempertimbangkan variabel harga (suku bunga) dalam 
menentukan kebijakan, hal ini dimaksudkan agar dapat meningkatkan 
keputusan nasabah dalam memilih tabungan Simpedes. 
3. Meskipun harga (suku bunga) merupakan faktor yang paling banyak 
berpengaruh tetapi perusahaan juga tetap harus memperhatikan faktor lain 
seperti Kualitas Pelayanan yang diberikan bank kepada nasabah. Hal ini 
dikarenakan Kualitas Pelayanan terhadap nasabah ikut berpengaruh 
terhadap minat menabung nasabah di BRI Unit Baraka Kabupaten 
Enrekang, sehingga kualitas pelayanan kepada nasabah harus lebih 
ditingkatkan untuk menciptakan kenyamanan nasabah. 
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LAMPIRAN 2 
ANGKET/QUESTIONER 
PETUNJUK PENGISIAN:  
1. Dimohon kesediaan anda untuk membaca dengan cermat butir-butir 
pertanyaan yang terdapat pada lembaran-lembaran berikut, kemudian pilih 
salah satu jawaban yang menurut anda paling tepat/sesuai dengan yang 
anda alami, ketahui, dan yakini dengan  memberikan tanda ceklis pada salah 
satu jawaban pilihan anda.  
2. Apapun jawaban anda akan dijamin kerahasiaannya 
3. Apabila anda ingin mengubah pilihan yang telah anda tandai, berilah tanda 
silang (x) pada pilihan semula, dan kemudian berikan lagi tanda ceklis () 
pada pilihan baru  
 
 
DATA RESPONDEN 
Bapak/ Ibu dimohon menjawab pertanyaan umum beriku ini: 
1. Usia responden: 
 Dibawah 25 tahun 
 25-35 tahun 
 35-50 tahun 
 Di atas 55 tahun 
 
2. Jenis kelamin  
 Pria 
 Wanita  
 
 3. Pendidikan terakhir 
 SD 
 SLTP 
 SMA 
 SARJANA 
 PASCASARJANA 
 
4. Pekerjaan 
 Pelajar/mahasiswa 
 Petani  
 Pegawai Negeri/Karyawan 
 Wiraswasta  
 Lain-lain  
PENGISIAN KUESIONER: 
Berikut ini penilaian anda terhadap pengaruh bauran pemasaran terhadap 
keputusan penggunaan produk tabungan Simpedes pada PT. Bank Rakyat 
Indonesia Unit Baraka Enrekang. Berilah tanda ceklis ()  pada jawaban yang sesuai 
dengan penialaian anda.  
1. Sangat tidak setuju (STS) 
2. Tidak setuju   (TS) 
3. Cukup setuju (CS) 
4. Setuju (S) 
5. Sangat setuju (SS) 
 
DAFTAR PERTANYAAN 
A. PRODUCT (PRODUK) 
 
NO 
 
PERTANYAAN 
 
STS 
 
TS 
 
CS 
 
S 
 
SS 
1. Produk tabungan lebih unggul jika dibanding dengan 
pesaing. 
     
2. Produk Simpedes berkualitas dan sesuai keinginan 
nasabah. 
     
3. Kemasan produk yang dimiliki BRI beragam, menarik dan 
inovatif. 
     
 
B. HARGA/ TINGKAT SUKU BUNGA (PRICE) 
 
NO 
 
PERTANYAAN 
 
STS 
 
TS 
 
CS 
 
S 
 
SS 
1. Tingkat suku bunga tabungan relatif lebih tinggi jika dibanding 
dengan bank lain. 
     
2. Biaya administrasi pembukaan rekening simpedes dapat 
dijangkau oleh nasabah. 
     
3. Harga atau tingkat suku bunga yang ditawarkan cukup 
menarik. 
     
 
C. PROMOSI (PROMOTION) 
 
NO 
 
PERTANYAAN 
 
STS 
 
TS 
 
CS 
 
S 
 
SS 
1. Bank melakukan promosi dengan pendekatan secara individu 
(personal). 
     
2. Promosi penjualan melalui pemberian hadia yang menarik.      
3. Undian dilakukan dalam 2 tahun sekali.      
 
D. LOKASI (PLACE) 
NO PERTANYAAN STS TS CS S SS 
1. Lokasi  kantor  sangat strategis karena  terletak  di jalan 
utama. 
     
2. Gedung  dan  ruang nasabah  disetiap  Cabang/ Unit sangat 
nyaman. 
     
3. Dengan adanya kantor BRI dekat pasar nasabah semakin 
mudah dalam proses transaksi. 
     
 
 
E. ORANG (PEOPLE) 
NO PERTANYAAN STS TS CS S SS 
1. Karyawan  Bank  BRI menunjukkan perhatian dan peduli 
dengan keluhan nasabah. 
     
2. Karyawan Bank BRI bersikap ramah, sopan dalam melayani 
nasaba. 
     
3. Penampilan  dan  cara berpakaian karyawan  Bank BRI 
sangat menarik. 
     
 
F. BUKTI FISIK  (PHYSICAL EVIDENCE) 
NO PERTANYAAN STS TS CS S SS 
1. Interior dan eksterior gedung bersih dan tertata rapih.      
2. Mempunyai tempat  parkir yang luas dan nyaman      
3. Fasilitas kantor yang memadahi.      
 
G. PROSES (PROCESS) 
 
NO 
 
PERTANYAAN 
 
STS 
 
TS 
 
CS 
 
S 
 
SS 
1. Kecepatan dan ketepatan pelayanan      
2. Karyawan melayani nasabah dengan baik.      
3. Proses dan syarat yang mudah dalam bertransaksi.      
 
H. KEPUTUSAN NASABAH 
NO PERTANYAAN STS TS CS S SS 
1. Produk tabungan Simpedes dapat memberikan manfaat 
bagi nasabah. 
     
2. Bank BRI memiliki kelebihan-kelebihan yang tidak dimiliki 
oleh bank lain. 
     
3. Sebelum memutuskan memilih jenis produk tabungan 
Simpedes terlehih dahulu mencari informasih tentang 
keunggulan produk tersebut 
     
 
 
Data Pengisian Kuisioner Responden 
PRODUK 
(X1) 
 
HARGA (X2) 
 
PROMOSI 
(X3) 
 
LOKASI (X4) 
 4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 4 12 
4 5 5 14 5 4 4 13 4 4 5 13 5 5 4 14 
4 4 4 12 3 4 4 11 4 4 4 12 4 4 4 12 
5 5 5 15 4 4 5 13 4 5 5 14 5 4 5 14 
5 5 5 15 4 4 5 13 4 5 5 14 5 5 5 15 
3 4 5 12 5 4 3 12 5 4 4 13 4 4 5 13 
4 4 4 12 3 4 4 11 4 4 4 12 4 4 3 11 
4 4 3 11 4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 4 12 
5 3 4 12 4 4 5 13 4 4 4 12 3 3 4 10 
4 5 4 13 4 4 4 12 4 4 5 13 5 5 4 14 
4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 5 13 4 5 3 12 
5 4 4 13 5 5 5 15 5 5 5 15 4 4 5 13 
4 4 4 12 4 5 4 13 4 5 4 13 4 5 4 13 
4 5 5 14 4 4 4 12 4 5 5 14 5 5 5 15 
5 4 5 14 4 5 5 14 4 5 5 14 4 5 5 14 
4 5 5 14 4 3 4 11 4 4 5 13 5 5 4 14 
4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 4 12 
5 5 5 15 4 4 5 13 4 5 5 14 5 5 5 15 
5 3 4 12 4 4 5 13 4 4 4 12 3 3 4 10 
5 4 5 14 4 4 5 13 4 4 5 13 4 4 5 13 
4 5 4 13 4 4 4 12 4 4 4 12 5 5 4 14 
4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 5 13 
4 4 5 13 4 4 4 12 4 4 5 13 4 4 4 12 
4 4 5 13 4 4 4 12 4 4 5 13 4 4 4 12 
4 4 4 12 4 4 4 12 3 4 4 11 4 4 4 12 
4 5 5 14 5 5 4 14 4 4 5 13 5 5 5 15 
5 4 5 14 2 4 5 11 4 4 5 13 4 4 5 13 
4 5 5 14 5 4 4 13 5 4 5 14 5 5 4 14 
4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 4 12 
5 5 5 15 5 5 5 15 5 5 5 15 5 5 5 15 
5 5 5 15 5 4 5 14 5 5 5 15 5 5 5 15 
4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 4 12 
4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 4 12 
5 3 3 11 4 4 5 13 4 5 3 12 3 4 4 11 
4 4 4 12 4 5 4 13 4 4 4 12 4 4 5 13 
4 5 5 14 5 4 4 13 5 4 5 14 5 5 4 14 
4 5 5 14 4 4 4 12 4 4 5 13 5 4 5 14 
5 4 4 13 5 5 5 15 5 5 4 14 4 5 4 13 
4 4 4 12 4 5 4 13 4 4 4 12 4 4 3 11 
3 5 5 13 3 3 3 9 3 3 5 11 5 3 5 13 
4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 4 12 
5 4 4 13 5 5 5 15 5 5 4 14 4 5 5 14 
4 5 5 14 5 5 4 14 5 4 5 14 5 5 5 15 
5 5 5 15 5 5 5 15 5 5 5 15 5 5 5 15 
4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 4 12 
4 3 3 10 4 4 4 12 4 4 3 11 3 4 3 10 
4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 4 12 
5 4 4 13 4 4 5 13 5 5 4 14 4 4 5 13 
4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 4 12 
5 4 4 13 5 5 5 15 5 5 4 14 4 5 5 14 
4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 4 12 
4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 4 12 
5 4 4 13 5 5 5 15 5 5 4 14 4 5 5 14 
5 5 5 15 5 5 5 15 5 5 5 15 5 5 5 15 
5 5 5 15 5 5 5 15 5 5 5 15 5 5 5 15 
5 4 4 13 5 5 5 15 5 5 4 14 4 5 4 13 
4 5 5 14 5 5 4 14 4 4 5 13 5 5 5 15 
4 5 5 14 5 5 4 14 4 4 5 13 5 5 5 15 
4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 4 12 
4 5 5 14 5 5 4 14 5 4 5 14 5 5 5 15 
4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 4 12 
4 4 4 12 5 5 4 14 4 4 4 12 4 5 4 13 
4 5 5 14 4 4 4 12 5 4 5 14 5 4 5 14 
5 4 4 13 5 5 5 15 5 5 4 14 4 5 5 14 
5 4 4 13 4 4 5 13 5 5 4 14 4 4 5 13 
5 5 5 15 5 5 5 15 5 5 5 15 5 5 5 15 
5 5 5 15 5 5 5 15 5 5 5 15 5 5 5 15 
4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 5 13 
5 4 4 13 5 5 5 15 5 5 4 14 4 5 5 14 
4 5 5 14 4 4 4 12 3 4 5 12 5 4 4 13 
4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 3 11 
5 5 5 15 4 4 5 13 5 5 5 15 5 4 4 13 
4 5 5 14 4 4 4 12 4 4 5 13 5 4 5 14 
3 4 4 11 4 4 3 11 3 3 4 10 4 4 4 12 
4 4 4 12 5 5 4 14 4 4 4 12 4 5 5 14 
4 5 5 14 4 4 4 12 5 4 5 14 5 4 4 13 
5 4 4 13 4 4 5 13 4 5 4 13 4 4 4 12 
4 4 4 12 5 5 4 14 4 4 4 12 4 5 4 13 
5 5 5 15 3 3 5 11 5 5 5 15 5 3 5 13 
4 4 4 12 3 3 4 10 3 4 4 11 4 3 5 12 
4 5 5 14 5 5 4 14 5 4 5 14 5 5 4 14 
4 5 5 14 4 4 4 12 4 4 5 13 5 4 5 14 
5 4 4 13 4 4 5 13 5 5 4 14 4 4 5 13 
4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 4 12 
4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 4 12 
4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 4 12 
4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 4 12 
4 5 5 14 4 4 4 12 4 4 5 13 5 4 5 14 
4 5 5 14 4 4 4 12 4 5 4 13 5 4 5 14 
4 5 5 14 4 4 4 12 4 4 4 12 5 4 5 14 
5 5 5 15 5 4 5 14 4 5 5 14 5 5 5 15 
5 5 5 15 5 4 5 14 4 5 5 14 5 5 5 15 
4 5 5 14 4 5 4 13 5 4 5 14 5 4 5 14 
5 4 4 13 5 4 5 14 4 5 4 13 4 5 4 13 
5 5 5 15 5 5 5 15 4 5 5 14 5 5 5 15 
4 5 5 14 4 4 4 12 3 4 5 12 5 4 5 14 
5 5 5 15 5 5 5 15 3 5 5 13 5 5 5 15 
3 5 5 13 3 5 3 11 5 5 5 15 5 3 5 13 
5 5 5 15 5 5 5 15 5 5 5 15 5 5 5 15 
5 5 5 15 5 5 5 15 5 4 5 14 5 5 5 15 
 
  
ORANG (X5) 
 
BUKTI FISIK (X6) 
 
PROSES (X7) 
 
KPTS (Y) 
 4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 4 12 5 4 4 13 
4 4 4 12 5 5 5 15 5 4 4 13 5 4 5 14 
4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 4 12 3 4 4 11 
4 5 5 14 5 5 5 15 5 5 4 14 4 5 5 14 
4 5 5 14 4 5 5 14 4 5 5 14 4 5 5 14 
4 5 4 13 5 4 4 13 5 3 5 13 5 3 4 12 
4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 4 12 3 4 4 11 
4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 4 12 
4 4 4 12 4 4 3 11 4 4 4 12 4 5 3 12 
4 4 4 12 4 4 5 13 4 4 5 13 4 4 5 13 
4 4 5 13 4 4 4 12 4 4 5 13 4 4 4 12 
5 5 5 15 5 4 4 13 5 5 5 15 5 5 4 14 
5 4 4 13 4 4 4 12 4 5 4 13 4 4 4 12 
4 5 5 14 5 4 5 14 5 4 5 14 5 4 5 14 
5 4 5 14 4 5 4 13 4 5 5 14 5 5 4 14 
3 4 4 11 4 3 5 12 4 5 4 13 4 4 5 13 
4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 5 13 4 4 4 12 
4 5 5 14 5 4 5 14 5 5 4 14 4 5 5 14 
4 4 4 12 4 5 3 12 4 4 4 12 4 5 3 12 
4 4 5 13 4 4 4 12 4 5 4 13 4 5 4 13 
4 4 4 12 4 4 5 13 4 4 4 12 4 4 5 13 
4 4 4 12 4 5 4 13 4 4 4 12 5 4 4 13 
4 4 5 13 4 5 4 13 4 5 4 13 4 4 4 12 
4 5 4 13 4 4 4 12 4 4 4 12 5 4 4 13 
4 4 4 12 3 4 4 11 3 4 4 11 4 4 4 12 
5 4 5 14 5 4 5 14 5 5 4 14 5 4 5 14 
4 5 4 13 5 4 4 13 5 4 5 14 4 5 4 13 
4 5 4 13 5 5 5 15 5 4 5 14 5 4 5 14 
4 4 4 12 4 5 4 13 4 4 4 12 4 4 4 12 
5 5 5 15 5 5 5 15 5 5 5 15 5 5 5 15 
5 5 5 15 5 4 5 14 5 5 5 15 5 5 5 15 
4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 4 12 
4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 4 12 
5 3 3 11 4 4 3 11 4 5 4 13 4 5 3 12 
4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 4 12 
4 4 5 13 5 4 5 14 5 4 5 14 5 4 5 14 
4 4 5 13 4 5 5 14 4 4 4 12 4 4 5 13 
5 5 4 14 5 4 4 13 5 5 5 15 5 5 4 14 
4 4 3 11 4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 4 12 
3 3 5 11 3 5 5 13 3 3 3 9 3 3 5 11 
4 4 4 12 4 5 4 13 4 4 4 12 4 4 4 12 
5 5 5 15 5 5 4 14 5 5 5 15 5 5 4 14 
4 4 5 13 5 5 5 15 5 4 5 14 5 4 5 14 
5 5 5 15 5 5 5 15 5 5 5 15 5 5 5 15 
4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 4 12 
4 4 3 11 4 4 3 11 4 4 4 12 4 4 3 11 
4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 4 12 
5 5 5 15 5 5 4 14 5 5 4 14 4 5 4 13 
4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 4 12 
5 5 5 15 5 5 4 14 5 5 5 15 5 5 4 14 
4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 4 12 
4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 4 12 
5 5 5 15 5 5 4 14 5 5 5 15 5 5 4 14 
5 5 5 15 5 5 5 15 5 5 5 15 5 5 5 15 
5 5 5 15 5 5 5 15 5 5 5 15 5 5 5 15 
5 5 4 14 5 5 4 14 5 5 5 15 5 5 4 14 
4 4 5 13 4 4 5 13 4 4 5 13 5 4 5 14 
4 4 5 13 4 4 5 13 4 4 5 13 5 4 5 14 
4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 4 12 
4 5 5 14 5 5 5 15 5 4 5 14 5 4 5 14 
4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 4 12 
4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 5 13 5 4 4 13 
4 5 5 14 5 5 5 15 5 4 5 14 4 4 5 13 
5 5 4 14 5 5 4 14 5 5 4 14 5 5 4 14 
5 5 4 14 5 5 4 14 5 5 4 14 4 5 4 13 
5 5 5 15 5 5 5 15 5 5 5 15 5 5 5 15 
5 5 5 15 5 5 5 15 5 5 5 15 5 5 5 15 
4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 4 12 
5 5 4 14 5 5 4 14 5 5 4 14 5 5 4 14 
4 3 5 12 3 3 5 11 3 4 5 12 4 4 5 13 
4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 4 12 
5 5 5 15 5 5 5 15 5 5 5 15 4 5 5 14 
4 4 5 13 4 4 5 13 4 4 5 13 4 4 5 13 
3 3 4 10 3 3 4 10 3 3 4 10 4 3 4 11 
4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 4 12 5 4 4 13 
4 5 5 14 5 5 5 15 5 4 5 14 4 4 5 13 
5 4 4 13 4 4 4 12 4 5 4 13 4 5 4 13 
4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 4 12 5 4 4 13 
5 5 5 15 5 5 5 15 5 5 5 15 3 5 5 13 
4 3 4 11 3 3 4 10 3 4 4 11 3 4 4 11 
4 5 5 14 5 5 5 15 5 4 5 14 5 4 5 14 
4 4 5 13 4 4 5 13 4 4 5 13 4 4 5 13 
5 5 4 14 5 5 4 14 5 5 4 14 4 5 4 13 
4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 4 12 
4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 4 12 
4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 4 12 
4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 4 12 
4 4 5 13 4 4 5 13 4 4 5 13 4 4 5 13 
4 5 4 13 4 4 5 13 4 5 4 13 4 4 5 13 
4 4 4 12 4 4 5 13 4 4 4 12 4 4 5 13 
5 5 5 15 4 4 5 13 4 5 5 14 4 5 5 14 
5 5 5 15 4 4 5 13 4 5 5 14 4 5 5 14 
4 4 5 13 5 5 5 15 5 4 5 14 5 4 5 14 
5 5 4 14 4 4 4 12 4 5 4 13 4 5 4 13 
5 5 5 15 4 5 5 14 4 5 5 14 5 5 5 15 
4 4 5 13 3 4 5 12 3 4 5 12 4 4 5 13 
5 5 5 15 3 5 5 13 3 5 5 13 5 5 5 15 
3 5 5 13 5 3 5 13 5 5 5 15 5 3 5 13 
5 5 3 13 5 5 5 15 5 5 3 13 5 5 5 15 
5 5 5 15 5 5 5 15 5 4 5 14 5 5 5 15 
  
Data Jenis Kelamin, Umur, dan Pendidikan Responden 
       
    No 
 
    Jenis Kelamin 
 
         Umur 
 
      Pendidikan 
1 
2 
3 
4 
5 
6 
7 
8 
9 
10 
11 
12 
13 
14 
15 
16 
17 
18 
19 
20 
21 
22 
23 
24 
25 
26 
27 
28 
29 
30 
31 
32 
33 
34 
35 
36 
37 
38 
39 
L 
L 
L 
P 
P 
P 
L 
P 
L 
P 
L 
L 
P 
P 
L 
L 
L 
P 
L 
L 
P 
P 
L 
L 
L 
L 
P 
L 
L 
P 
P 
P 
L 
L 
P 
L 
L 
P 
P 
<20 
25-35 
>50 
35-50 
25-35 
25-35 
35-50 
<20 
25-35 
25-35 
<20 
>50 
25-35 
35-50 
>50 
<20 
<20 
25-35 
>50 
35-50 
<20 
>50 
25-35 
25-35 
>50 
35-50 
25-35 
>50 
<20 
<20 
<20 
35-50 
25-35 
>50 
<20 
<20 
>50 
25-35 
35-50 
SLTP 
SMA 
SD 
SARJANA 
SARJANA 
SARJANA 
SARJANA 
SMA 
SARJANA 
SARJANA 
SLTP 
SARJANA 
SARJANA 
SD 
SARJANA 
SMA 
SMA 
PASCASARJANA 
SD 
SLTP 
SMA 
SD 
PASCASARJANA 
SMA 
SLTP 
SMA 
SMA 
SD 
SMA 
SMA 
SMA 
PASCASARJANA 
SARJANA 
SLTP 
SMA 
SMA 
SARJANA 
SARJANA 
SLTP 
40 
41 
42 
43 
44 
45 
46 
47 
48 
49 
50 
51 
52 
53 
54 
55 
56 
57 
58 
59 
60 
61 
62 
63 
64 
65 
66 
67 
68 
69 
70 
71 
72 
73 
74 
75 
76 
77 
78 
79 
80 
81 
82 
P 
P 
P 
P 
P 
L 
L 
L 
P 
P 
L 
L 
L 
L 
P 
P 
L 
L 
L 
P 
L 
L 
L 
L 
P 
P 
P 
P 
P 
P 
L 
L 
P 
L 
L 
P 
L 
P 
L 
P 
P 
P 
P 
35-50 
<20 
25-35 
25-35 
<20 
35-50 
<20 
<20 
35-50 
<20 
35-50 
25-35 
25-35 
35-50 
25-35 
35-50 
<20 
25-35 
25-35 
35-50 
25-35 
25-35 
<20 
35-50 
25-35 
<20 
35-50 
<20 
25-35 
<20 
25-35 
35-50 
25-35 
25-35 
35-50 
35-50 
25-35 
25-35 
25-35 
35-50 
35-50 
25-35 
35-50 
SMA 
SMA 
PASCASARJANA 
SARJANA 
SMA 
SARJANA 
SMA 
SMA 
SARJANA 
SMA 
SLTP 
SMA 
SLTP 
SMA 
SMA 
SLTP 
SMA 
SMA 
SARJANA 
SMA 
SARJANA 
SMA 
SLTP 
SMA 
SMA 
SMA 
SARJANA 
SMA 
SMA 
SMA 
SARJANA 
SLTP 
SMA 
SMA 
SARJANA 
SARJANA 
SMA 
SARJANA 
SMA 
SMA 
SMA 
SARJANA 
SMA 
83 
84 
85 
86 
87 
88 
89 
90 
91 
92 
93 
94 
95 
96 
97 
98 
99 
100 
 
P 
L 
L 
P 
P 
L 
P 
L 
L 
P 
P 
L 
L 
L 
P 
P 
L 
L 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
25-35 
35-50 
25-35 
>50 
25-35 
25-35 
35-50 
25-35 
25-35 
25-35 
>50 
35-50 
25-35 
25-35 
35-50 
25-35 
25-35 
25-35 
 
SARJANA 
SMA 
SARJANA 
SLTP 
SARJANA 
SMA 
SMA 
SARJANA 
SMA 
SARJANA 
SLTP 
SARJANA 
SARJANA 
SARJANA 
SMA 
SARJANA 
SARJANA 
SMA 
 
 
 
Hasil Olah Data SPSS 20 
 
RELIABILITAS DAN VALIDITAS 
 
Scale: ALL VARIABLES 
 
Case Processing Summary 
 N % 
Cases 
Valid 100 100.0 
Excludeda 0 .0 
Total 100 100.0 
 
a. Listwise deletion based on all variables in the 
procedure. 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha 
N of Items 
.938 24 
 
Item Statistics 
 Mean Std. Deviation N 
X1.1 4.3300 .55149 100 
X1.2 4.4000 .56854 100 
X1.3 4.4500 .55732 100 
X2.1 4.2700 .61718 100 
X2.2 4.2900 .53739 100 
X2.3 4.3300 .55149 100 
X3.1 4.2500 .57516 100 
X3.2 4.3400 .51679 100 
X3.3 4.4600 .53973 100 
X4.1 4.4000 .56854 100 
X4.2 4.3600 .59493 100 
X4.3 4.4700 .59382 100 
X5.1 4.2800 .53333 100 
X5.2 4.3600 .57770 100 
X5.3 4.4100 .57022 100 
X6.1 4.3100 .59789 100 
X6.2 4.3400 .57243 100 
X6.3 4.4000 .56854 100 
X7.1 4.3100 .59789 100 
X7.2 4.3600 .54160 100 
X7.3 4.4300 .53664 100 
Y.1 4.3400 .57243 100 
Y.2 4.3300 .55149 100 
Y.3 4.4000 .56854 100 
 
 
Item-Total Statistics 
 Scale Mean if 
Item Deleted 
Scale Variance 
if Item Deleted 
Corrected Item-
Total Correlation 
Cronbach's 
Alpha if Item 
Deleted 
X1.1 100.2900 70.390 .586 .936 
X1.2 100.2200 70.173 .590 .936 
X1.3 100.1700 70.405 .577 .936 
X2.1 100.3500 69.947 .561 .936 
X2.2 100.3300 71.233 .507 .937 
X2.3 100.2900 70.390 .586 .936 
X3.1 100.3700 69.629 .641 .935 
X3.2 100.2800 70.143 .659 .935 
X3.3 100.1600 70.439 .595 .936 
X4.1 100.2200 70.173 .590 .936 
X4.2 100.2600 69.851 .594 .936 
X4.3 100.1500 70.088 .571 .936 
X5.1 100.3400 70.368 .611 .936 
X5.2 100.2600 68.558 .755 .933 
X5.3 100.2100 70.067 .600 .936 
X6.1 100.3100 68.984 .682 .935 
X6.2 100.2800 70.608 .539 .937 
X6.3 100.2200 70.173 .590 .936 
X7.1 100.3100 68.984 .682 .935 
X7.2 100.2600 70.235 .616 .936 
X7.3 100.1900 70.620 .578 .936 
Y.1 100.2800 70.224 .580 .936 
Y.2 100.2900 70.390 .586 .936 
Y.3 100.2200 70.173 .590 .936 
 
 
 
Lampiran 2 
 
Regression Linear Berganda 
 
Variables Entered/Removeda 
Model Variables 
Entered 
Variables 
Removed 
Method 
1 
PROCESS, 
PLACE, PRICE, 
PHYSICAL_EVI
DENCE, 
PRODUCT, 
PEOPLE, 
PROMOTIONb 
. Enter 
 
a. Dependent Variable: KEPUTUSAN_NASABAH 
b. All requested variables entered. 
 
 
Model Summary 
Model R R Square Adjusted R 
Square 
Std. Error of the 
Estimate 
1 .974a .948 .944 .26301 
 
a. Predictors: (Constant), PROCESS, PLACE, PRICE, 
PHYSICAL_EVIDENCE, PRODUCT, PEOPLE, PROMOTION 
 
 
ANOVAa 
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 
1 
Regression 116.146 7 16.592 239.853 .000b 
Residual 6.364 92 .069   
Total 122.510 99    
 
a. Dependent Variable: KEPUTUSAN_NASABAH 
b. Predictors: (Constant), PROCESS, PLACE, PRICE, PHYSICAL_EVIDENCE, PRODUCT, 
PEOPLE, PROMOTION 
 
 
 Coefficientsa 
Model Unstandardized Coefficients Standardized 
Coefficients 
t Sig. 
B Std. Error Beta 
1 
(Constant) -.113 .327  -.345 .731 
PRODUCT .357 .051 .393 6.980 .000 
PRICE .379 .030 .456 12.439 .000 
PROMOTION .094 .087 .099 1.079 .284 
PLACE .166 .041 .196 4.057 .000 
PEOPLE -.138 .051 -.158 -2.713 .008 
PHYSICAL_EVIDENCE .042 .041 .049 1.017 .312 
PROCESS .108 .066 .122 1.649 .103 
 
a. Dependent Variable: KEPUTUSAN_NASABAH 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Uji Hipotesis 
Frequency Table Untuk Produk(𝑋1) 
 
Statistics 
 X1.1 X1.2 X1.3 
 
Valid 100 100 100 
Missing 0 0 0 
Mean 4.3300 4.4000 4.4500 
Median 4.0000 4.0000 4.0000 
Mode 4.00 4.00 4.00 
Sum 433.00 440.00 445.00 
 
X1.1 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 
Percent 
Valid 
Cukup Setuju 4 4.0 4.0 4.0 
Setuju 59 59.0 59.0 63.0 
Sangat Setuju 37 37.0 37.0 100.0 
Total 100 100.0 100.0  
 
X1.2 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 
Percent 
Valid 
Cukup Setuju 4 4.0 4.0 4.0 
Setuju 52 52.0 52.0 56.0 
Sangat Setuju 44 44.0 44.0 100.0 
Total 100 100.0 100.0  
 
X1.3 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 
Percent 
Valid 
Cukup Setuju 3 3.0 3.0 3.0 
Setuju 49 49.0 49.0 52.0 
Sangat Setuju 48 48.0 48.0 100.0 
Total 100 100.0 100.0  
 
Frequency Table Untuk Harga (Suku Bunga) (𝑋2) 
 Statistics 
 X2.1 X2.2 X2.3 
N 
Valid 100 100 100 
Missing 0 0 0 
Mean 4.2700 4.2900 4.3300 
Median 4.0000 4.0000 4.0000 
Mode 4.00 4.00 4.00 
Sum 427.00 429.00 433.00 
 
 
X2.1 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 
Percent 
Valid 
Tidak Setuju 1 1.0 1.0 1.0 
Cukup Setuju 6 6.0 6.0 7.0 
Setuju 58 58.0 58.0 65.0 
Sangat Setuju 35 35.0 35.0 100.0 
Total 100 100.0 100.0  
 
X2.2 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 
Percent 
Valid 
Cukup Setuju 4 4.0 4.0 4.0 
Setuju 63 63.0 63.0 67.0 
Sangat Setuju 33 33.0 33.0 100.0 
Total 100 100.0 100.0  
 
X2.3 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 
Valid 
Cukup Setuju 4 4.0 4.0 4.0 
Setuju 59 59.0 59.0 63.0 
Sangat Setuju 37 37.0 37.0 100.0 
Total 100 100.0 100.0  
 
 
 
 
Frequency Table Untuk Promosi (X3) 
 
Statistics 
 X3.1 X3.2 X3.3 
N 
Valid 100 100 100 
Missing 0 0 0 
Mean 4.2500 4.3400 4.4600 
Median 4.0000 4.0000 4.0000 
Mode 4.00 4.00 4.00 
Sum 425.00 434.00 446.00 
 
 
X3.1 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 
Percent 
Valid 
Cukup Setuju 7 7.0 7.0 7.0 
Setuju 61 61.0 61.0 68.0 
Sangat Setuju 32 32.0 32.0 100.0 
Total 100 100.0 100.0  
 
X3.2 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 
Percent 
Valid 
Cukup Setuju 2 2.0 2.0 2.0 
Setuju 62 62.0 62.0 64.0 
Sangat Setuju 36 36.0 36.0 100.0 
Total 100 100.0 100.0  
 
X3.3 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 
Percent 
Valid 
Cukup Setuju 2 2.0 2.0 2.0 
Setuju 50 50.0 50.0 52.0 
Sangat Setuju 48 48.0 48.0 100.0 
Total 100 100.0 100.0  
 
 
 
Frequency Table Untuk Lokasi (X4) 
 
Statistics 
 X4.1 X4.2 X4.3 
N 
Valid 100 100 100 
Missing 0 0 0 
Mean 4.4000 4.3600 4.4700 
Median 4.0000 4.0000 5.0000 
Mode 4.00 4.00 5.00 
Sum 440.00 436.00 447.00 
 
 
X4.1 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 
Percent 
Valid 
Cukup Setuju 4 4.0 4.0 4.0 
Setuju 52 52.0 52.0 56.0 
Sangat Setuju 44 44.0 44.0 100.0 
Total 100 100.0 100.0  
 
X4.2 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 
Percent 
Valid 
Cukup Setuju 6 6.0 6.0 6.0 
Setuju 52 52.0 52.0 58.0 
Sangat Setuju 42 42.0 42.0 100.0 
Total 100 100.0 100.0  
 
X4.3 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 
Percent 
Valid 
Cukup Setuju 5 5.0 5.0 5.0 
Setuju 43 43.0 43.0 48.0 
Sangat Setuju 52 52.0 52.0 100.0 
Total 100 100.0 100.0  
 
 
 
Frequency Table Untuk Orang (X5) 
 
Statistics 
 X5.1 X5.2 X5.3 
N 
Valid 100 100 100 
Missing 0 0 0 
Mean 4.2800 4.3600 4.4100 
Median 4.0000 4.0000 4.0000 
Mode 4.00 4.00 4.00 
Sum 428.00 436.00 441.00 
 
 
X5.1 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 
Percent 
Valid 
Cukup Setuju 4 4.0 4.0 4.0 
Setuju 64 64.0 64.0 68.0 
Sangat Setuju 32 32.0 32.0 100.0 
Total 100 100.0 100.0  
 
X5.2 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 
Percent 
Valid 
Cukup Setuju 5 5.0 5.0 5.0 
Setuju 54 54.0 54.0 59.0 
Sangat Setuju 41 41.0 41.0 100.0 
Total 100 100.0 100.0  
 
X5.3 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 
Percent 
Valid 
Cukup Setuju 4 4.0 4.0 4.0 
Setuju 51 51.0 51.0 55.0 
Sangat Setuju 45 45.0 45.0 100.0 
Total 100 100.0 100.0  
 
 
Frequency Table Untuk Sarana Fisik (X6) 
 
Statistics 
 X6.1 X6.2 X6.3 
N 
Valid 100 100 100 
Missing 0 0 0 
Mean 4.3100 4.3400 4.4000 
Median 4.0000 4.0000 4.0000 
Mode 4.00 4.00 4.00 
Sum 431.00 434.00 440.00 
 
 
X6.1 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 
Percent 
Valid 
Cukup Setuju 7 7.0 7.0 7.0 
Setuju 55 55.0 55.0 62.0 
Sangat Setuju 38 38.0 38.0 100.0 
Total 100 100.0 100.0  
 
 
X6.2 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 
Percent 
Valid 
Cukup Setuju 5 5.0 5.0 5.0 
Setuju 56 56.0 56.0 61.0 
Sangat Setuju 39 39.0 39.0 100.0 
Total 100 100.0 100.0  
 
X6.3 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 
Percent 
Valid 
Cukup Setuju 4 4.0 4.0 4.0 
Setuju 52 52.0 52.0 56.0 
Sangat Setuju 44 44.0 44.0 100.0 
Total 100 100.0 100.0  
 
Frequency Table Untuk Proses (X7) 
 
Statistics 
 X7.1 X7.2 X7.3 
N 
Valid 100 100 100 
Missing 0 0 0 
Mean 4.3100 4.3600 4.4300 
Median 4.0000 4.0000 4.0000 
Mode 4.00 4.00 4.00 
Sum 431.00 436.00 443.00 
 
 
X7.1 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 
Percent 
Valid 
Cukup Setuju 7 7.0 7.0 7.0 
Setuju 55 55.0 55.0 62.0 
Sangat Setuju 38 38.0 38.0 100.0 
Total 100 100.0 100.0  
 
 
X7.2 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 
Percent 
Valid 
Cukup Setuju 3 3.0 3.0 3.0 
Setuju 58 58.0 58.0 61.0 
Sangat Setuju 39 39.0 39.0 100.0 
Total 100 100.0 100.0  
 
X7.3 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 
Percent 
Valid 
Cukup Setuju 2 2.0 2.0 2.0 
Setuju 53 53.0 53.0 55.0 
Sangat Setuju 45 45.0 45.0 100.0 
Total 100 100.0 100.0  
 
Frequency Table Untuk Keputusan Nasabah (Y) 
 
Statistics 
 Y.1 Y.2 Y.3 
N 
Valid 100 100 100 
Missing 0 0 0 
Mean 4.3400 4.3300 4.4000 
Median 4.0000 4.0000 4.0000 
Mode 4.00 4.00 4.00 
 
 
Y.1 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 
Percent 
Valid 
Cukup Setuju 5 5.0 5.0 5.0 
Setuju 56 56.0 56.0 61.0 
Sangat Setuju 39 39.0 39.0 100.0 
Total 100 100.0 100.0  
 
 
Y.2 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 
Percent 
Valid 
Cukup Setuju 4 4.0 4.0 4.0 
Setuju 59 59.0 59.0 63.0 
Sangat Setuju 37 37.0 37.0 100.0 
Total 100 100.0 100.0  
 
Y.3 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 
Percent 
Valid 
Cukup Setuju 4 4.0 4.0 4.0 
Setuju 52 52.0 52.0 56.0 
Sangat Setuju 44 44.0 44.0 100.0 
Total 100 100.0 100.0  
 
 
